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ABSTRAKT 
Tématem této bakalářské práce je vytvořit podnikatelský záměr pro založení 
internetového portálu Vstupenka.net, který bude sloužit ke zprostředkování prodeje 
vstupenek na nejrůznější kulturní akce v České republice. Kromě teoretické části 
o podnikání a podnikatelském záměru se v této práci budu do detailu zabývat všemi 
náležitostmi, které souvisí s vybudováním tohoto projektu a zároveň odhadem průběhu 
prvních let provozu. 
ABSTRACT 
The theme of this bachoral thesis is create business plan for a founding online portal 
Vstupenka.net, which will offer a mediation of selling tickets on various cultural actions 
in Czech Republic. Except teoretic part about entrepreneurship and business plan I will 
minutely engage to all requirements necessary for establish this project and I am also 
goitng to estimate how will first years of entrepreneurship look like. 
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ÚVOD 
Počet podnikatelů v České republice se v posledních třech letech pohybuje na hranici 
jednoho milionu, což s ohledem na celkový počet obyvatel není málo. Tato vysoká čísla 
však mezi českými podnikateli vypovídají o značné konkurenci, jež pro každého 
začínajícího podnikatele představuje těžký úkol, a to najít mezeru na trhu, kterou by 
mohl zaplnit a následní z ní profitovat. Na úspěšné podnikání má vliv mnoho faktorů. 
Jedním z nejdůležitějších je však podnikatelský plán, pomocí něhož je možno odhalit 
životaschopnost daného projektu, popřípadě jeho slabiny. Správně sestavený 
podnikatelský plán je totiž klíčem k úspěchu. 
Nejen v naší zemi, ale také ve světě již bylo uskutečněno mnoho dobrých 
podnikatelských záměrů, které se mnohdy zrodily z jednoduchých nápadů. Také v mém 
případě tomu nebylo jinak. Již v osmnácti letech, kdy jsem ohlásil živnostenskou 
činnost, jsem se začal zajímat o vícero odvětví. Prvním z nich bylo pořádání kulturních 
akcí v mém okolí, které sice zajišťuje dostatečný výdělek, nicméně jak se říká: „s jídlem 
roste chuť,“ a tak jsem začal přemýšlet o pořádání větších koncertů a akcí na různých 
místech v republice. Nutno ovšem podotknout, že s rozšiřujícím se počtem akcí rostly  
i náklady s nimi spojené. Například právě provize za prodej vstupenek u stávajících 
internetových zprostředkovatelů pro mne byly nemilým překvapením. A takto se mi  
v hlavě zrodil nápad, který bych rád popsal v této bakalářské práci. 
Tak jak tomu už většinou bývá, bez řádné teoretické přípravy nelze vynikat v praxi, 
proto i já se v této práci budu nejprve zabývat teoretickými poznatky o podnikání a až 
v analytické a praktické části budu tyto vědomosti uplatňovat. 
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VYMEZENÍ PROBLÉMŮ A CÍLE PRÁCE 
 
Účelem této práce je sestavení podnikatelského záměru, který se bude týkat založení 
internetového portálu Vstupenka.net. Portál bude sloužit všem českým pořadatelům 
nejrůznějších koncertů, divadelních vystoupení či sportovních událostí a ušetří jim 
spoustu peněz. Cílem je vypracovat systém, který bude mít co nejnižší náklady, a tudíž 
bude moci nabídnout mnohem nižší provizi, což každý pořadatel ocení. Zároveň se v 
záměru rozvíjí oblast tohoto trhu na internet a usnadňuje tak nákup vstupenek také 
konečným zákazníkům. Na rozdíl od vyspělejších zemí totiž v České Republice ještě 
stále převažuje osobní nákup vstupenek v kamenných prodejnách nad nákupem na 
internetu. 
 
V bakalářské práci jsou nejdříve uvedena teoretická východiska potřebná k podnikání, 
především vytyčení základních pojmů a informace potřebné pro začínající podnikatele. 
Dále je pozornost věnována jednotlivým analýzám, jež budou aplikovány v druhé části 
práce. V této kapitole zároveň bude prozkoumán trh z mnoha úhlů pohledu a stanoví se 
detailní cíle projektu. Poté bude sestaven marketingový mix, který bude sloužit jako 
stěžejní kámen ke zpracování organizačního a finančního plánu podniku. V poslední – 
návrhové části jsou využity již zmíněné poznatky z části analytické. Pozornost v ní je 
věnována jak logistice projektu, organizačnímu a finančnímu plánu, tak ekonomickému 
vyhodnocení, kterému kladu jednu z nejvyšších hodnot této práce. Výpočty tohoto 
projektu budou rozděleny do tří částí – optimistického, pesimistického a reálného plánu. 
V jednotlivých plánech se využijí odlišné odhady příjmů a výdajů. Ty jsou poté 
zpracovány do čtyřletých období. Po jednotlivém zpracování těchto variant bude 
sestavena k reálnému plánu konečná rozvaha a výkaz zisku a ztrát za úvodní rok. Tímto 
úkonem se zajistí potřebné údaje k ekonomickému vyhodnocení.  
 
Na konci práce budou zhodnoceny veškeré výpočty a zohlední se i nejrůznější rizika, 
která by mohla náš projekt ohrozit. Poté budou shrnuty veškeré poznatky a vyvodí se 
doporučení pro investora. 
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1. TEORETICKÁ VÝCHODISKA 
 
V této pasáži jsou zpracována teoretická východiska, od definic základních pojmů po 
popis jednotlivých úkonů, která budou aplikována v dalších částech práce. 
 
1.1.  Základní pojmy 
 
Definic na jednotlivé podnikatelské pojmy existuje spousta, většinu lze nalézt 
v nejspolehlivějším zdroji – v občanském zákoníku. 
 
Podnikání 
„Podnikáním se rozumí soustavná činnost prováděná samostatně podnikatelem 
vlastním jménem a na vlastní odpovědnost za účelem dosažení zisku.“ (2) 
 
Podnikatel 
Podnikatel je definován dle nového občanského zákoníku §420 takto: 
"Kdo samostatně vykonává na vlastní účet a odpovědnost výdělečnou činnost 
živnostenským nebo obdobným způsobem se záměrem činit tak soustavně za účelem 
dosažení zisku, je považován se zřetelem k této činnosti za podnikatele." (2) 
 
Podnik 
Definici podniku nový občanský zákoník bohužel nezahrnuje, nicméně původní 
obchodní zákoník podnik definoval takto: „Podnikem se rozumí soubor hmotných, jakož 
i osobních a nehmotných složek podnikání. K podniku náleží věci, práva a jiné 
majetkové hodnoty, které patří podnikateli a slouží k provozování podniku nebo 
vzhledem k své povaze mají tomuto účelu sloužit“ (4). 
 
1.2. Právní formy podnikání 
 
Než bude zahájena podnikatelská činnost, je nutné zvolit vhodný typ právní formy. 
Právní forma podnikání představuje důležité rozhodnutí. I přesto, že lze v průběhu 
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podnikání právní formu změnit, z důvodů komplikací a nákladů je dobré si finální 
právní formu vybrat napoprvé. Zákon o obchodních korporacích připouští podnikání 
fyzických a podnikání právnických osob. 
 
1.2.1.  Podnikání fyzických osob 
 
V souvislosti s podnikáním fyzických osob se lze setkat s pojmem „osoba samostatně 
výdělečně činná“ neboli OSVČ. Jedná se o osobu, která má příjmy z podnikání nebo 
z jiné samostatné výdělečné činnosti. Typická OSVČ je např. živnostník, samostatný 
zemědělec, samostatně výdělečný umělec, soudní znalec apod. (4) 
 
1.2.2.  Podnikání právnických osob 
 
Druhou možností je podnikat jako právnická osoba. V tomto případě se musí počítat 
s tím, že nejen založení, ale i průběh podnikání bude značně náročnější. V řadě případů 
je nutno při zakládání vložit také základní kapitál. Rozdíl je také samozřejmě v danění 
zisku podniku. Další nevýhodou je, že společnost vzniká až dnem do zápisu do 
obchodního rejstříku. Ale teď už k členění a definicím jednotlivých druhů právnických 
osob dle občanského zákoníku. (4) 
 
Členění právnických osob (1): 
 
Ø Osobní společnosti 
  
U tohoto druhu společností se předpokládá osobní účast podnikatele při řízení 
společnosti a zpravidla ručení za závazky společnosti vlastním majetkem. Patří sem: 
 
o Veřejná obchodní společnost 
 
U veřejné obchodní společnosti jsou zakládající osoby minimálně dvě, buď 
fyzické, nebo právnické. K právní úpravě slouží Společenská smlouva. Za 
závazky společnosti ručí společníci společně a nerozdílně celým svým majetkem. 
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K vedení společnosti je oprávněn každý společník, není-li ve společenské 
smlouvě stanoveno jinak. Zisk si společníci dělí rovným dílem nebo dílem 
stanoveným ve Společenské smlouvě, totéž platí i v případě ztráty. 
 
Hlavní výhodou této společnosti je rozhodně úspora při daňové povinnosti a 
žádný počáteční kapitál. Nicméně obrovskou nevýhodou je ručení celým svým 
majetkem. (1) 
 
o Komanditní společnost 
 
Pro založení komanditní společnosti postačují dvě osoby – komplementář a 
komanditista. Rozdíl mezi těmito osobami spočívá především ve vkladové 
povinnosti a ručení. Komanditisté mají ze zákona vkladovou povinnost, a to 
minimálně 5000 Kč a ručí pouze do výše svých nesplacených vkladů. 
Komplementáři vkladovou povinnost nemají, avšak ručí celým svým majetkem. 
Od uvedených skutečností se odvíjí také jejich pravomoci. Zatímco komplementář 
může jednat jménem společnosti, komanditista nikoli. Zisk společnosti po zdanění 
se dělí na dvě poloviny, jedna putuje komanditistům, druhá komplementářům. (1) 
 
Ø Kapitálové společnosti 
Společníci mají pouze povinnost vnést vklad, jejich ručení za závazky společnosti je 
buď omezené, nebo žádné. Kapitálové společnosti jsou (1): 
 
o Akciová společnost 
 
Kapitál této společnosti je rozvržen na určitý podíl akcií. Minimální výše kapitálu 
činí 2 000 000 Kč nebo 80 000 EUR. Založit akciovou společnost může jedna 
fyzická nebo dvě právnické osoby. Společnost může mít buď dualistickou anebo 
monistickou strukturu řídících orgánů. V první jmenované je nutné kromě valné 
hromady zřídit dozorčí radu a představenstvo. V druhé jmenované se vedle valné 
hromady zřizuje správní rada doplněná o statutárního ředitele. 
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Podmínky v tomto typu kapitálové společnosti nasvědčují, že akciová společnost 
je vhodná spíše pro větší podniky. (1) 
 
o Společnost s ručením omezeným 
 
Společnost s ručením omezeným je společnost, za kterou ručí společníci do výše 
svých vkladů. K založení stačí pouze jedna fyzická nebo právnická osoba. Další 
výhodou této společnosti je nízký základní kapitál, od 1. ledna 2014 je totiž 
stanoven pouze na 1 Kč. Nejvyšším orgánem je opět valná hromada a statutární 
orgán představuje jednatel/jednatelé firmy. (1) 
 
 
Ø Družstva 
 
Družstvo je společenství neuzavřeného počtu osob a je založeno za účelem vzájemné 
podpory svých členů či třetích osob, popřípadě za účelem podnikání. Od roku 2014 stačí 
na založení družstva pouze tři čelenové (právnické nebo fyzické osoby), kteří 
mimochodem ničím neručí. Družstvo ovšem za své závazky ručí celým svým majetkem. 
Základní dokument představují stanovy. Nejvyšším orgánem je členská schůze  
a statutárním orgánem je představenstvo. Dozorčím orgánem je kontrolní komise. Výše 
členského vkladu je pro všechny členy stejná a musí být zapsána do obchodního 
rejstříku. Základní kapitál není stanoven. (1) 
 
1.3.  Živnosti 
 
Fyzická osoba, která má v úmyslu podnikat, musí k provozování podnikatelské činnosti 
získat živnostenské nebo jiné oprávnění. Nejdříve musí zjistit, do které skupiny živnosti 
spadá činnost, jež chce vykonávat. Podle požadavků na odbornou způsobilost se 
živnosti dělí na různé druhy. 
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1.3.1. Všeobecné podmínky provozování živnosti u fyzických osob 
 
Všeobecné podmínky pro provozování živnosti u fyzických osob jsou následující (3): 
 
Ø dosažení věku 18 let, 
Ø způsobilost k právním úkonům, 
Ø trestní bezúhonnost (osoba nebyla pravomocně odsouzena za trestný čin), 
Ø skutečnost, že fyzická osoba, pokud na území České republiky podniká nebo 
podnikala, nemá na svém osobním účtu evidovány daňové nedoplatky z tohoto 
podnikání, 
Ø skutečnost, že fyzická osoba, pokud na území České republiky podniká nebo 
podnikala, nemá nedoplatky na platbách pojistného na sociální zabezpečení  
a příspěvku na státní politiku zaměstnanosti, 
Ø skutečnost, že fyzická osoba, pokud na území České republiky podniká nebo 
podnikala, nemá nedoplatky na pojistném na veřejném zdravotním pojištění 
pokud živnostenský zákon nestanoví jinak. 
 
1.3.2. Překážky provozování živnosti 
 
Živnostenskou činnost nesmí provozovat fyzická nebo právnická osoba (10): 
Ø pokud byl na její majetek vyhlášen konkurz, 
Ø po dobu 3 let od právní moci rozhodnutí o zamítnutí insolventního návrhu, 
protože majetek dlužníka nebude postačovat k úhradě nákladů insolventního 
řízení, 
Ø pokud ji bylo zrušeno živnostenské oprávnění podle §58, 
Ø pokud byl dané osobě soudem nebo správním orgánem uložen trest nebo sankce 
zákazu činnosti v oboru nebo příbuzném oboru. 
 
1.3.3. Druhy živností 
 
Živnosti se dělí pouze na dva druhy a to na ohlašovací živnosti a živnosti koncesované. 
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Ø Ohlašovací živnosti  
Vznikají na základě ohlášení. Osvědčení této živnosti posílá živnostenský úřad ve formě 
výpisu ze živnostenského rejstříku. Živnosti dělíme na (6): 
 
o Řemeslné živnosti – pro získání této živnosti je podmínkou výuční list, 
nebo maturita v oboru, nebo diplom v oboru, nebo šestiletá praxe 
v oboru. Jedná se o činnosti jako například řeznictví, hostinská činnost, 
zednictví, klempířství a oprava karosérií či opravy a zkoušky 
elektrických zařízení aj. 
 
o Vázané živnosti – pro jejich získání a provozování je podmínkou 
prokázání odborné způsobilosti, kterou stanoví příloha živnostenského 
zákona. Příkladem je provozování autoškoly, provádění staveb, vedení 
účetnictví či masérských služeb aj. 
 
o Volná živnost – je to typ živnosti, pro kterou podnikatel nepotřebuje 
žádnou odbornou způsobilost. Tato živnost má název „Výroba, obchod  
a služby neuvedené v přílohách 1-3 živnostenského zákona“. U volné 
živnosti si daná osoba pouze vybere ze seznamu osmdesáti živností ty, 
které chce provozovat. Příkladem oborů je velkoobchod a maloobchod, 
zprostředkování obchodu a služeb, ubytovací, fotografické služby aj. 
(10) 
 
Ø Koncesované živnosti 
Tyto živnosti vznikají a jsou provozovány na základě správního rozhodnutí. I tato 
živnost je osvědčena výpisem z živnostenského rejstříku. Kromě splnění odborné 
způsobilosti, je pro získání této koncese nutné schválení příslušného orgánu státní 
správy. Příkladem jsou provozování cestovní kanceláře, provozování pohřební služby, 
silniční motorová doprava, taxislužba aj. (10) 
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1.4. Podnikatelský záměr 
 
Podnikatelský záměr by měl být vytvořen k určitému vývoji v podnikání. Tento záměr 
slouží hned ke dvěma účelům. Jednak slouží jako vnitřní dokument, který je dobrý 
k řízení firmy, značný význam ale má v případě, kdy podnikatelský subjekt má zájem 
financovat realizaci projektu za pomoci cizího kapitálu, popřípadě pokud se uchází 
o některý druh nenávratné podpory. V tomto případě je důležité přesvědčit 
poskytovatele kapitálu o úspěšnosti projektu, ať už se jedná o úvěr v bance, soukromého 
investora, či dotaci státu nebo evropské unie. (6) 
 
1.4.1. Požadavky na podnikatelský záměr 
 
Zpracovaný podnikatelský záměr by měl splňovat určité požadavky, a to (6): 
 
Ø být stručný a přehledný, 
Ø být jednoduchý a nezacházet do technických a technologických detailů, 
Ø demonstrovat výhody produktu či služby pro uživatele, 
Ø orientovat se na budoucnost, 
Ø být co nejvěrohodnější a realistický, 
Ø nebýt příliš optimistický z hlediska tržního potenciálu, 
Ø nebýt ale příliš pesimistický, 
Ø nezakrývat slabá místa a rizika projektu, 
Ø upozornit na konkurenční výhody projektu, silné stránky firmy a kompetenci 
manažerského týmu, 
Ø prokázat schopnost firmy hradit úroky a splátky, 
Ø prokázat, jak může poskytovatel kapitálu získat svoji investici zpět i s patřičným 
zhodnocením, 
Ø být zpracován kvalitně i po formální stránce. 
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1.4.2. Obsah podnikatelského záměru 
 
Při vytváření podnikatelského záměru je vhodné postupovat systematicky a stanovit si 
osnovu, která by se měla pro co největší úspěšnost dodržovat. Podnikatelský záměr by 
měl obsahovat tyto základní části (6): 
 
o realizační resumé, 
o charakteristiku firmy a jejich cílů, 
o organizační řízení a manažerský tým, 
o přehled základních výsledků a závěrů technicko-ekonomické studie, 
o shrnutí a závěry, 
o přílohy. 
 
Ø Realizační resumé 
 
S realizačním resumé přichází investor jako první do styku a tudíž by mělo působit 
přesvědčivě. Ideální rozsah je přibližně 2-3 stránky. Součástí realizačního resumé jsou 
především základní údaje o daném podniku jako například: 
 
o název firmy, adresa, telefon, fax, kontaktní osoby a ostatní kontaktní informace, 
o charakteristika produktu, služeb a činnosti firmy, 
o popis trhů, kde firma působí, 
o strategické zaměření firmy na příštích 3 až 5 let, 
o zhodnocení manažerských zkušeností a kvality pracovníků firmy, 
o odhady zisku v následujících pěti letech, výše potřebného kapitálu, účel jeho 
použití a očekávaný výnos pro investora. 
 
Ø Charakteristika firmy a jejích cílů 
V této části se nachází informace o minulosti, přítomnosti i budoucnosti z hlediska 
strategických cílů podniku. Součástí této části by měla být: 
o historie firmy, 
o charakteristika produktů a služeb a jejich srovnání s konkurencí, 
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o stanovené cíle podniku v příštích dvou až pěti letech. 
 
Ø Organizace řízení a manažerský tým 
 
Tato část podnikatelského záměru obsahuje: 
 
o organizační strukturu, 
o popis klíčových pracovníků a jejich přínos pro firmu, 
o systém odměňování, 
o dlouhodobé záměry a cíle vedoucích pracovníků a manažerů, 
o stanovení nových řídících pozic, důležitých pro daný podnikatelský záměr. 
 
Ø Přehled základních výsledků a technicko-ekonomických studií 
 
Zde by se měly nacházet základní výsledky a závěry technicko-ekonomických studií, 
týkajících se: 
 
o poskytovaných služeb, tvořících náplň projektu, 
o průzkumu trhu a tržní konkurence, 
o marketingové strategie, 
o obsahu výstupů, 
o potřebného zázemí a pracovních sil, 
o finančních záměrů a finančně-ekonomických analýz, 
o analýzy rizika projektu. 
 
Poslední dva body by měly být shrnuty stručně, jelikož už byly zmíněny v předchozích 
kapitolách. Tyto body by měly poskytnout informace nejen o daném projektu, ale  
o analýzách celé firmy. Je dobré pracovat s ukazateli rentability, čistou současnou 
hodnotou, s vnitřním výnosovým procentem indexem rentability a podobně. Navíc by se 
zde mělo zmínit i současné zadlužení podniku a způsob sledování a kontroly finančních 
prostředků, aby se podařilo přesvědčit případného investora o zodpovědnosti  
a spolehlivosti podniku. 
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Ø Shrnutí a závěry 
 
Tato závěrečná část obsahuje shrnutí základních aspektů a časový plán realizace 
projektu. Pozornost se zde věnuje především na: 
 
o celkové strategické cíle zaměření projektu a dlouhodobé cíle firmy, 
o očekávaný úspěch projektu, 
o uvedení jedinečných rysů firmy, 
o požadavky na kapitál, potřebný k zajištění projektu, 
o časový plán realizace projektu, dobu zahájení podnikatelské činnosti, termíny 
vynaložení finančních prostředků. 
 
Ø Přílohy 
 
V přílohách podnikatelského záměry je dobré uvést reference podniku, naše úspěšné 
výstupy (výrobky nebo úspěšně vykonané služby z minulosti), výsledky propagačních 
akcí, propočty kritických bodů a samozřejmě i výpisy z obchodního rejstříku a výkazy 
zisku a ztrát z minulých let. 
 
1.5. Marketingový mix 
 
Marketingový mix (4P) lze chápat jako soubor nástrojů podniku, které umožňují ovládat 
chování spotřebitele. Je důležité, aby tyto nástroje marketingu – produkt (Product), cena 
(Price), distribuce (Place) a komunikace (Promotion) byly vzájemně kombinovány a 
harmonizovány tak, aby co nejlépe odpovídaly trhu. Teprve pak mohou efektivně plnit 
svou roli (15). 
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Obrázek 1 Marketingový mix (4P)1 
 
I přesto, že existuje více variant marketingového mixu, k tomuto projektu bude ideální 
pracovat se základní 4P variantou. Podstatnou úlohou k vytvoření správného 
marketingového mixu je dobře si položit otázky k jednotlivým odvětvím. Na jednotlivé 
prvky je ideální se ptát takto (16): 
 
Ø Výrobek 
o V čem se liší náš výrobek/služba od všech ostatních na trhu? 
o Jaké výhody má pro cílového zákazníka? 
o Jak by se dal výrobek/služba vylepšit? 
o Uspokojuje plně potřeby typického zákazníka? 
 
Ø Cena 
o Jaká je odpovídající cena pro cílovou skupinu zákazníků? 
o Jaká je maximální a minimální cena podobných výrobků (služeb) na trhu? 
o Jak budu určovat ceny pro různé segmenty zákazníků? 
                                                          
1 KOTLER, P. a G. ARMSTRONG. Marketing. Praha: Grada, 2010. s. 106. ISBN 978-80-247-0513-2. 
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Ø Propagace 
o Jak a kde mohu efektivně a nejvýhodněji zboží (službu) propagovat? 
o Na čem je vhodné založit reklamní kampaň s ohledem na zákazníka a konkurenci? 
 
Ø Distribuce 
o Jak nejlépe dostat svůj výrobek/službu k zákazníkovi? 
o Jak si udržet kvalitu procesu nákupu? 
o Co se zákazníkům při prodeji nejvíce líbí, co jim nejlépe vyhovuje? 
 
1.6. Strategické analýzy 
 
Strategické analýzy jsou velmi důležitou součástí tvorby strategie podniku. Umožňují 
firmě uvědomit si, jaká se současná situace a jaké má firma předpoklady k úspěchu na 
trhu. Strategická analýza zahrnuje jak analýzu makrookolí, tak mikrookolí. K analýze 
makrookolí lze využít například metodu PEST. 
 
1.6.1. PEST analýza 
 
K analýze makrookolí je velmi často využívána metoda PEST. Uvedená zkratka je 
odvozena od počátečních písmen jednotlivých faktorů, jimiž je podnik ovlivňován 
zvenčí. Mezi tyto lze zařadit faktory politicko-právní, ekonomické, sociální a kulturní 
nebo technologické a technické. (13) 
 
Ø Politicko-právní faktory  
Politicko-právní faktory představují soubor pravidel, jimiž je podnik ovlivňován. Lze 
mezi ně zařadit například změny ve vládě a její stabilitu, soubor právních předpisů, 
zákonů, nařízení, regulací, jež podnik ovlivňují a jimiž se musí řídit. (5) 
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Ø Ekonomické faktory 
Ekonomickými faktory se rozumí faktory, jež vycházejí z ekonomické situace země  
a jež se mění v průběhu času, jako například hospodářská politika vlády, charakter  
a celková úroveň ekonomiky, inflace, míra nezaměstnanosti, výše daní, cel, měnová 
stabilita, koupěschopná poptávka a jiné. Pomocí těchto faktorů je možné odhadnout 
chování zákazníků na cílovém trhu. (5) 
 
Ø Sociální a kulturní faktory  
Sociální a kulturní faktory jsou do značné míry dány společností, strukturou 
obyvatelstva, věkovým složením, stupněm vzdělání, rozdělováním příjmů či kulturními 
zvyky. (5) 
 
Ø Technicko-technologické faktory 
Technicko-technologické faktory lze chápat jako určitý inovační potenciál země. Tento 
faktor zkoumá například úroveň technické vybavenosti domácností a firem nebo 
dostupnost internetu či mobilního připojení ve zkoumaném prostředí. (5) 
 
 
1.6.2. SWOT analýza 
 
Je jednou z metod, které umožňují současné zhodnocení vnitřního a vnějšího prostředí  
a faktorů, jež podnik ovlivňují. Zatímco vnitřní prostředí je podnik schopen do značné 
míry ovlivnit sám, vnější prostředí ovlivnit nedokáže, lépe řečeno je jim ovlivňován 
sám. (7) 
 
Metoda SWOT patří mezi nejpoužívanější techniky, zejména pro svou univerzálnost  
a široké využití.  Tuto analýzu lze aplikovat jak na samotný podnik, tak na jednotlivé 
oblasti či konkrétní produkt. Označení SWOT je zkratkou pro silné (strenghts) a slabé 
(weaknesses) stránky podniku, příležitosti (opportunities) a ohrožení (threats). Pomocí 
SWOT analýzy je možné již v počátcích odhalit rizikové oblasti podnikání, které by 
v budoucnu mohly působit značné problémy. (7) 
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SWOT analýza zahrnuje dvě analýzy – analýzu SW a analýzu OT. Obecně je při 
aplikaci této metody doporučeno začít analýzou OT, jež zahrnuje příležitosti a ohrožení, 
které vycházejí z vnějšího prostředí firmy, tedy jak z makroprostředí, jež obsahuje 
faktory politické, legislativní, technologické, ekonomické, sociální, demografické  
a přírodní, tak z mikroprostředí, jež zahrnuje dodavatele, marketingové prostředníky, 
odběratele, zákazníky, konkurenci a veřejnost. Po aplikaci analýzy OT by měla 
následovat analýza SW, která se týká vnitřního prostředí firmy, tedy veškerých faktorů, 
jež posilují nebo naopak oslabují pozici podniku na trhu. Mezi tyto lze zařadit jak 
hmotné, tak nehmotné faktory v podobě jednotlivých cílů, procesů, zdrojů, ale také 
vzájemných mezilidských vztahů či kvality jednotlivých pracovníků. (7) 
 
Z výše uvedených skutečností tedy vyplývá, že SWOT analýza může být velmi 
užitečným nástrojem k vypracování vhodné podnikové strategie. Navíc napomáhá 
předcházet negativním dopadům v podobě finanční nebo jiné újmy. (7) 
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Obrázek 2 SWOT analýza2 
 
1.7. Možnosti financování 
 
Před realizací podnikatelského záměru naráží spousta podnikatelů na první překážku 
v podobě financování projektu. Základním krokem k nabytí potencionálních investorů, 
kteří by podpořili realizaci našeho nápadu, je přesvědčivý podnikatelský plán. Tento 
plán by měl investora přesvědčit o životaschopnosti podniku a o návratnosti vložené 
investice. Investor na základě tohoto dokumentu zhodnotí potenciál projektu a v případě 
zájmu poskytne kapitál, za který bude posléze požadovat odměnu odpovídající míře 
podstupovaného rizika investice. (11) 
 
                                                          
2
 AUTOR NEZNÁMÝ. Swot analýza Sunmarketing.cz [online]. [cit. 2014-01-31]. Dostupné z: 
http://www.sunmarketing.cz/nastroje/slovnik/swot-analyza 
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Stěžejní podmínkou pro úspěch při přesvědčování investora je vložení vlastního 
kapitálu podnikatele. Tímto totiž dává podnikatel najevo důvěru ve svůj vlastní projekt. 
V případě, že by do záměru podnikatel nevložil žádné své finanční prostředky, nemůže 
očekávat, že by je do projektu vložili potencionální investoři či věřitelé. Při financování 
záměru tedy lze zdroje, odkud putuje kapitál do podniku, rozdělit na vlastní a cizí. (11) 
 
1.7.1.  Vlastní zdroje 
 
S rozdělením na vlastní a cizí zdroje se můžeme setkat v účetních výkazech, které 
rozdělují tento finanční kapitál na základě stejných východisek jako my. Mezi vlastní 
zdroje lze začlenit vklad podnikatele, dary, dotace, vklady investorů či emise akcií, 
mající charakter dodatečného vkladu do podniku. Stěžejní rozdíl u vlastních zdrojů 
v porovnání s cizími zdroji je především v právech majitelů podílů vlastního kapitálu. 
Investoři vlastnící tento podíl se mohou podílet na řízení podniku, mají nárok na 
vyplacení podílu zisku podniku (pokud vyplacení schválí valná hromada) a v případě 
likvidace společnosti mají nárok na část likvidačního zůstatku po uspokojení 
pohledávek věřitelů. (11) 
 
1.7.2.  Cizí zdroje 
 
V případě čerpání finančních prostředků od cizích zdrojů, má poskytnutý kapitál 
charakter dluhu, se kterým může podnik disponovat po omezenou a dopředu známou 
dobu. Za poskytnutí kapitálu podnik platí věřiteli sjednané úroky z výše nesplaceného 
dluhu. Věřitel na rozdíl od investorů nenese podnikatelské riziko a nemá právo se 
podílet na řízení podniku. Pro větší jistotu navrácení finančních prostředků je věřitelem 
často požadované zajištění dluhu. Cizí zdroje mohou představovat například: bankovní 
úvěry, obchodní úvěry, dluhopisy, finanční a provozní leasing, faktoring či 
forfaiting. (11) 
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1.8. Rizika podnikatelského záměru 
 
Rizika při podnikání lze chápat jako negativní odchylku od cíle. Tato rizika obvykle 
způsobují negativní dopad na podnik, a proto je vhodné ke každému podnikatelskému 
záměru vypracovat analýzu rizik. Díky této analýze je možné nastínit pravděpodobnosti 
rizikové situace, ale i připravit opatření pro případ, kdy tato situace nastane. Zároveň 
tímto dává zpracovatel podnikatelského záměru potencionálním investorům najevo, že 
jsou rizika zohledněna a podnik bude schopný na ně zareagovat. (14) 
 
Častou variantou členění rizik je z hlediska jejich věcné náplně. I přesto, že ve 
zvoleném oboru se nesetkáme s některými druhy rizik, rozdělují se rizika na základních 
jedenáct druhů (6): 
 
Ø technicko-technologická, 
Ø výrobní, 
Ø ekonomická, 
Ø tržní, 
Ø finanční, 
Ø legislativní, 
Ø politická, 
Ø environmentální, 
Ø spojená s lidským činitelem, 
Ø informační, 
Ø zásahy vyšší moci. 
 
1.9. Metody hodnocení investic 
 
Pro správné vyhodnocení efektivnosti investičních projektů a tedy i návratnosti 
vložených prostředků lze využít několik metod. Tyto se odvíjí od různých důležitých 
faktorů, jako jsou faktor času, pojetí efektivnosti či peněžní toky. 
Pokud je při rozhodování o investicích brán zřetel na faktor času, lze dané metody 
rozdělit na tzv. statické a dynamické. Zatímco statické metody faktor času nezohledňují, 
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dynamické ano. Statické metody je vhodné využívat pro investiční projekty s kratší 
životností, tedy s projekty, u kterých je předpokládaná doba trvání jeden až dva roky. 
Jedná se především o takové projekty, které jsou méně významné, a tudíž jsou také 
méně rizikové. Naopak u dynamických metod je předpoklad doby trvání projektu déle 
než dva roky. Tyto metody jsou tedy mnohem přesnější a na základě jejich aplikace je 
možno mnohem lépe zhodnotit danou situaci a správně se rozhodnout. Většina investic 
je tohoto typu. (9) 
 
Z hlediska efektivnosti lze dané metody rozdělit na takové, které jsou zaměřeny na zisk, 
úspory nákladů nebo na peněžní tok. 
Mezi nejznámější a zároveň nejpoužívanější metody hodnocení investic však patři 
metoda výnosnosti investic, metoda doby návratnosti, metoda čisté současné hodnoty  
a metoda vnitřního výnosového procenta. (9) 
 
Ø Metoda výnosnosti (rentability) investic 
Tato metoda je považována za nejjednodušší metodu hodnocení investic a vyjadřuje 
podíl celkových peněžních toků, které plynou z investice a počátečního investičního 
výdaje. Výhodou této metody je jistě její jednoduchost, srozumitelnost a možnost 
využití ke srovnání investic s různou dobou životnosti. Naopak nevýhodou je to, že tato 
metoda nerespektuje faktor času. (9) ?? ? ?????  
RI – prostá výnosnost investičního projektu 
∑CF – součet všech budoucích čistých peněžních příjmů v nominální vyjádření 
IV – vynaložený investiční výdaj 
 
Ø Metoda doby návratnosti 
Dobou návratnosti lze rozumět takové časové období, za které tok příjmů (cash flow) 
přinese hodnotu rovnající se počátečním investičním výdajům. Dobu návratnosti lze 
jednoduše zjistit, a to sumarizací ročních částek cash flow do doby, kdy se celková 
suma těchto částek rovná počátečním investičním výdajům. Obecně platí, že doba 
návratnosti investice by měla být kratší než doba životnosti investičního projektu. Tato 
metoda je velmi jednoduchá a srozumitelná, nebere však v úvahu faktor času a příjmy 
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po době návratnosti. Často je tedy využívána jako určitý doplněk výnosových metod. 
(9) 
 
Ø Metoda čisté současné hodnoty 
Pro posuzování efektivnosti investičních projektů je primární a nejpoužívanější 
metodou metoda čisté současné hodnoty. Čistou současnou hodnotu lze vyjádřit jako 
rozdíl mezi současnou hodnotou očekávaných příjmů a počátečními investičními výdaji. 
Jelikož je při založení investičního projektu nutno vynaložit určité investiční výdaje, 
není je třeba diskontovat. Naopak čisté příjmy za jednotlivá období je nutno převést na 
jejich současnou hodnotu, tedy diskontovat. 
Tato metoda tedy naznačuje, jaká bude výnosnost projektu, bude-li realizován. (9) 
 ,?? ?? ????? ? ??? ? ??????  
ČSH – čistá současná hodnota investičního projektu 
CFt – čistý peněžní příjem vyjádřený v nominální hodnotě v roce t 
k – úroková sazba (náklady kapitálu) 
n – doba životnosti projektu v letech 
IV – vynaložený investiční výdaj 
 
Ø Metoda vnitřního výnosového procenta 
Metoda vnitřního výnosového procenta je rovněž založena na principu současné 
hodnoty. Jediný rozdíl je v tom, že u této metody diskontní míra není daná, ale je nutno 
najít takovou její hodnotu, při které se současná hodnota očekávaných výnosů 
z investice rovná současné hodnotě očekávaných výdajů na investici. Pokud je vnitřní 
výnosové procento vyšší než diskontní míra zahrnující riziko, pak je projekt přijatelný. 
Tato metoda je v praxi velmi využívaná, a to především proto, že lze porovnat 
předpokládanou výnosnost investice s požadovanou výnosností. (9)  
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2. ANALÝZA SOUČASNÉ SITUACE 
 
Jelikož podnikatelů v České Republice neustále přibývá, je těžké najít odvětví, ve 
kterém ještě není příliš velká konkurence. Před jakýmkoliv podnikatelským záměrem 
každému podnikateli prospěje, když věnuje pozornost nejrůznějším analýzám. V prvé 
řadě je důležité zjistit současnou situaci na trhu a možnost uplatnění nového 
podnikatelského záměru. K projektu, který je předmětem této bakalářské práce bude 
ideální si stanovit cíle projektu a také se zaměřit na analýzu konkurence, analýzu 
vnějšího a vnitřního prostředí, SWOT analýzu a analýzu PEST. Výsledky těchto analýz 
pomohou zjistit, zda bude dobré tento projekt zrealizovat či nikoliv. 
 
2.1. Představení investora 
 
Podnikající osoba, pro kterou bude nový podnikatelský záměr vytvořen, se věnuje 
pořádání kulturních akcí již čtvrtým rokem. Konkrétní údaje o investorovi jsou 
zpracovány níže, v souhrnu důležitých údajů. 
 
2.1.1. Základní údaje 
 
Jméno:   Václav Karch 
IČ:    88019713 
Právní forma:  Fyzická osoba podnikající dle živnostenského zákona nezapsaná 
v obchodním rejstříku 
Předmět podnikání: Výroba, obchod a služby neuvedené v přílohách 1 až 3 
živnostenského zákona 
Obory činnosti: Zprostředkování obchodu a služeb 
 Velkoobchod a maloobchod 
 Reklamní činnost, marketing, mediální zastoupení 
 Provozování kulturních, kulturně-vzdělávacích a zábavních 
zařízení, pořádání kulturních produkcí, zábav, výstav, veletrhů, 
přehlídek, prodejních a obdobných akcí 
 Hostinská činnost 
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 Prodej kvasného lihu, konzumního lihu a lihovin 
Zahájení činnosti:  25. 7. 2011 
Doba platnosti: na dobu neurčitou 
Plátce DPH:  neplátce 
 
Volný kapitál podnikatele k investici: 150 000 Kč 
 
 
2.1.2. Historie podnikání 
 
Hlavní činností podnikání zvoleného subjektu je již od roku 2011 pořádání kulturních 
akcí a koncertů na Severní Moravě a Slezsku. Od té doby ovšem přibývá zkušeností a 
také touha okusit pořádání akce ve větším měřítku. Doposud se totiž jednalo pouze o 
akce do 3 000 návštěvníků. Nicméně při pořádání větších akcí se organizátoři setkávají i 
s mnohem většími náklady. Jedny z velkých nákladů představují provize za 
zprostředkování prodeje vstupenek. Pořadatelé u nás prakticky nemají možnost jak 
vstupenky prodávat levněji, a tak by bylo vhodné vytvořit nové řešení pro snížení těchto 
výdajů. Proto se zrodil nápad vytvořit tento nový podnikatelský záměr, který by mohl 
být prospěšný jak zmíněnému podnikateli, tak ostatním českým pořadatelům. 
 
2.2. Cíle podniku a cílový trh 
 
Zprostředkovatelé prodeje vstupenek působí na českém trhu již od roku 1992. Prvním 
průkopníkem, který se začal tímto oborem zabývat, byla firma Ticketpro a.s. Za dobu 
své existence zprostředkovali v České republice prodej přes 20 000 000 vstupenek. 
V současnosti prodává Ticketpro ročně přes 2 000 000 vstupenek na téměř 50 000 akcí. 
Nicméně není ve svém oboru sama. Po jejím boku působí také Ticketportal, Ticketart, 
Ticketstream, Sazkaticket či Eventim. Všechny tyto společnosti ovšem spojuje jedna 
věc, a to velikost provize z prodeje vstupenek. Provize u všech těchto společnosti činí 
10% + DPH z ceny každé prodané vstupenky, což je pro každého pořadatele akcí 
opravdu velký náklad. A tak si člověk začne pokládat otázku - proč jsou vůbec provize 
takto vysoké? Odpověď je jednoduchá. Všechny společnosti mají díky svým pobočkám 
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po celé republice příliš velké náklady. Proto se zrodila myšlenka na vytvoření online 
portálu, který by zprostředkovával prodej vstupenek, aby si mohl každý zákazník 
nakoupit vstupenky z pohodlí domova. 
 
2.2.1. Stanovení cílů projektu 
 
Jelikož se v tomto odvětví podnikání pohybuje spoustu zkušených firem, je potřeba 
přijít s něčím novým, aby projekt zaujal co nejvíce pořadatelů. Základním „trhákem“ 
bude co nejnižší provize. Cílem bude snížit náklady na minimum, aby nabídky pro 
pořadatele mohly být díky nižší provizi atraktivnější než dočasné nabídky od 
konkurence. Co se týče cílů ohledně počtu akcí, na kterých by byl zprostředkován 
prodej vstupenek, tak bude ideální motivace pro první rok podnikání dosáhnout jednoho 
až dvou procent zakázek od největšího českého zprostředkovatele, čili 500-1 000 
kulturních akcí a 20 – 40 tisíc prodaných vstupenek. Možná je toto číslo příliš vysoké, 
ale čím vyšší cíle budou stanoveny, tím větší bude motivace. 
 
2.2.2. Cílový trh 
 
V prvním roce podnikání bude vhodné se zaměřit především na tuzemský trh. Získat 
důvěru pořadatelů největších českých akcí nejspíš nebude zpočátku reálné, a tak se bude 
vhodné se zaměřit především na pořadatele menších kulturních akcí, které budou 
probíhat spíše v lokálním měřítku. Ideální, ač nenápadné kulturní akce, představují 
divadla. Jedná se o stálé zakázky a navíc většinou dlouhodobou spolupráci. Dalším 
vhodným cílem jsou manažeři hudebních skupin. U této kategorie pořadatelů by se 
opět mohlo jednat o dlouhodobou spolupráci a navíc by koncertní turné každé kapely 
zajistilo výbornou reklamu po celé republice. Dalším cílem by mohli být pořadatelé 
menších festivalů, kteří tak jako dvě předchozí kategorie pořadatelů, stále platí vysoké 
provize firmě Ticketpro a podobně, a rádi by tyto náklady snížili, čímž by se jim zvýšil 
zisk. Do další početné skupiny akcí, které by nový portál na prodej vstupenek uvítaly, 
by mohly spadat plesy a ostatní kulturní události.  
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Všechny tyto kategorie většinou prodávají lístky za částku vyšší než 200 Kč, což je pro 
vstupenkový portál naprosto ideální. Proč jsou nevhodné akce, které mají vstupné nižší, 
se dozvíme v praktické části, kde budou spočítány náklady spojené s online platbami za 
jednotlivé vstupenky. 
 
2.3. Marketingový mix 
 
Sestavení marketingového mixu je dobré pro dosažení námi stanovených cílů. Mezi 
jeho základní nástroje patří produkt, cena, místo a propagace. 
 
2.3.1. Produkt 
 
Jak již bylo zmíněno, hlavní službou bude zprostředkování prodeje vstupenek. 
Software, který bude generovat jednotlivé vstupenky, je velmi flexibilní v mnoha 
ohledech. Nabízí pořadateli rozčlenění vstupenek do libovolného počtu kategorií nebo 
přímo rezervaci podle míst k sezení, pořadatel si také může zvolit vzhled vstupenky  
a informace které na ni budou vytištěny. Nutno podotknout výhodu, že každý pořadatel 
využívající nabízených služeb, obdrží své přístupové údaje a všechny úpravy vzhledu 
akce na stránkách či úpravy vstupenek si provádí naprosto sám, což je dobré jak pro 
majitele webu z hlediska úspory pracovní síly, ale také z hlediska pořadatele, jelikož si 
bude moci vše nastavit podle svých představ. Navíc pořadatel nemá žádné starosti 
s tiskem vstupenek, protože objednané vstupenky přes internet si návštěvníci vytisknou 
sami nebo stačí, když ji budou mít při vstupu do areálu akce ve  svém telefonu. A pokud 
bude mít pořadatel zájem o další vstupenky pro sponzory apod., tak bude vhodné zajistit 
i libovolný počet vstupenek obsahující kromě vygenerovaného čárového kódu další 
bezpečnostní prvky. Jednoduše se bude cílem záměru zajistit pořadateli maximální 
komfort spojený s prodejem vstupenek. Konkrétně je v plánu nabízet tyto služby: 
 
Ø zprostředkování prodeje vstupenek, 
Ø vytištění libovolného počtu vstupenek pro sponzory či prodej ve své vlastní 
pobočce, 
Ø propagace akce na webu a facebooku našeho portálu, 
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Ø zapůjčení čteček čárových kódů na akci 
Ø fyzická výpomoc v místě odbavení akce. 
 
2.3.2. Cena 
 
Cena za poskytované služby (provize) se bude pohybovat pod cenou konkurenčních 
gigantů z toho důvodu, že je záměrem vyhnout se nákladům za pobočky po celé 
republice a za spousty zaměstnanců. Budeme pouze vlastnit schopný software, ve 
kterém pořadatelé pracují sami. Provize za zprostředkování prodeje tedy bude začínat 
na pouhých čtyřech procentech bez DPH. Tato provize je o jedno procento nižší než u 
nedávno založené přímé konkurence – Ticketon.cz, která podniká s naprosto stejným 
nápadem. Chceme-li tedy nalákat klientelu, nabízená cena musí být alespoň v počátcích 
nižší. V této provizi je zahrnut přibližně 1% zisk, který by se ovšem v průběhu měl 
zvyšovat až na 2,5%, z důvodu růstu obratu. Společnosti, které zprostředkovávají 
internetové platby, totiž snižují provize podle velikosti obratu, tudíž s rostoucím 
obratem budou klesat provize za platby, a tím pádem se budou snižovat i celkové 
náklady. 
 
Další zdroj příjmu představuje manipulační poplatek 15 Kč, který hradí koncový 
zákazník. Co se týče odměny za ostatní služby jako je pronájem čteček čárových kódů, 
reklama na webu nebo tisk vstupenek, tak budeme držet také krok s konkurencí. 
 
Provizní tabulka konkurenčních webů 
Název webu Provize 
Ticketpro.cz 12% + 40 Kč za elektronickou vstupenku 
Ticketportal.cz 12% + 40 Kč za elektronickou vstupenku 
Ticketon.cz 5% + 20 Kč za vstupenku 
Náš web – Vstupenka.net 4% + 15 Kč za vstupenku 
Tabulka 1 Provizní tabulka konkurenčních webů (Zdroj: vlastní zpracování) 
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2.3.3. Propagace 
 
Propagace bude v konkurenčním boji hrát velice důležitou roli. Tak, jak to platí mezi 
běžnými e-shopy, to bude platit i v tomto případě. Kdo jde na internetu více vidět a má 
větší návštěvnost na stránkách, ten má také větší počet zákazníků. Důležitý ukazatel, 
kdo si jak vede, je pořadí, ve kterém se stránky zobrazují při vyhledávání slov, které 
prodejce spojují díky oboru podnikání. U tohoto záměru se jedná o slova jako například: 
předprodej, ticket, vstupenka, e-vstupenka, zprostředkování apod. Dostat se na první 
příčky při vyhledávání těchto slov ovšem není jednoduché. Existuje dokonce spousta 
společností, které se tímto zabývají. Nicméně vzhledem k tomu, že v tomto oboru 
působí poměrně nízký počet podnikatelů, tak by se na přední příčky, díky dobré SEO 
optimalizaci3 a placené reklamě, mělo jít bez problémů dostat. 
 
2.3.1. Distribuce 
 
Distribuce je u tohoto procesu naprosto jednoduchá. Doba nákupu vstupenky je 
naprosto minimální. Zprostředkovatelé plateb PayU a Paysec totiž disponují 
neuvěřitelnou rychlostí plateb. Po uhrazení platby má zákazník během pár vteřin 
vstupenku s čárovým kódem na mailu. Celý nákup lze zvládnout za 2 minuty z pohodlí 
domova.  
 
Lze tedy přepokládat, že i tento fakt pořadatelé zohlední a vyberou si pro prodej svých 
vstupenek portál, který je předmětem tohoto projektu. 
 
2.4. Analýza prostředí 
 
Analýza prostředí je pro každý podnik důležitá. Prozkoumání oborového i obecného 
okolí prospěje každému subjektu v řízení svého podniku. Díky této analýze podnik zjistí 
své silné i slabé stránky, které tvoří důležité podklady k vybudování podnikové 
strategie. 
                                                          
3 Poznámka SEO = „Search Engine Optimization“ neboli „optimalizace pro vyhledávače“ se zabývá 
vhodným užitím klíčových slov na webu pro vylepšení pozice při vyhledávání právě těchto slov ve 
vyhledávačích jako např. Google.com nebo Seznam.cz 
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2.4.1. PEST analýza 
 
Jak již bylo zmíněno v teoretické části, tak víme, že PEST analýza se zabývá odhadem 
budoucího vývoje vnějšího okolí společnosti. A zkratka PEST představuje čtyři důležité 
faktory – politické, ekonomické, sociální a technologické. 
 
Ø Politické faktory 
 
Z politického hlediska by podnik obklopovalo poměrně dobré okolí. I přesto, že 
v poslední době politická stabilita nebyla zrovna ideální, stále se nacházíme 
v demokratické zemi, která nabízí relativně dobré podmínky pro podnikání. 
V posledních letech nás z těchto politických faktorů ovlivňovaly především změny 
v DPH, viz tabulka č. 1 nebo také nedávné zrušení obchodního zákoníku, který nahradil 
zákon o obchodních korporacích a rozšířený občanský zákoník.  
 
Období Základní sazba DPH Snížená sazba DPH 
1. 1. 1993 – 31. 12. 1994 23 % 5 % 
1. 1. 1995 – 30. 4. 2004 22 % 5 % 
1. 5. 2004 – 31. 12. 2007 19 % 5 % 
1. 1. 2008 – 31. 12. 2009 19 % 9 % 
1. 1. 2010 – 31. 12. 2011 20 % 10 % 
1. 1. 2012 – 31. 12. 2012 20 % 14 % 
od 1. 1. 2013 21 % 15 % 
Tabulka 2 Změny v DPH za 20 let 4 
 
                                                          
4 AUTOR NEZNÁMÝ. Změny v DPH matou podnikatele, za posledních 20 let už šestkrát. In: 
Podnikatel.cz I [online]. 2013. [cit. 2014-01-31]. Dostupné z: http://www.podnikatel.cz/clanky/zmeny-v-
dph-matou-podnikatele-za-poslednich-20-let-uz-sestkrat/ 
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Ø Ekonomické faktory 
 
Ekonomický náhled na český trh, ve kterém máme v plánu působit, je také pozitivní. 
Dle následující tabulky Českého statistického úřadu lze zjistit, že ekonomické faktory 
v České Republice jsou relativně vyvážené a občané si žijí na dobré úrovni. Průměrné 
mzdy se v posledních letech zvyšují, ovšem pokles HDP a růst míry inflace v roce 2013 
ukazují negativní hodnoty. Tyto hodnoty ovšem neovlivní obyvatelstvo natolik, aby 
nemělo volné finanční prostředky na zábavu, kterou v našem případě prezentují kulturní 
akce, jimž by se zprostředkovával prodej vstupenek. Nevýhodou ovšem je, že náš záměr 
spadá do odvětví, které je dotováno z nadbytečných financí občanů, tudíž případná 
ekonomická krize jako v roce 2008 postihne tento obor nejvíce. 
 
Tabulka 3 Nejnovější ekonomické údaje5 
 
 
                                                          
5 ČESKÝ STATISTICKÝ ÚŘAD, ČSÚ. Nejnovější ekonomické údaje. Cszo.cz [online]. 2014 [cit. 2014-
01-31]. Dostupné z: http://www.czso.cz/csu/csu.nsf/aktualniinformace 
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Ø Sociální faktory 
 
Od roku 1990 se sociální situace obyvatel České Republiky velmi změnila. Díky 
politickým změnám se dnes mladí lidé více věnují studiu, což má za následek 
vzdělanější populaci. Díky lepšímu vzdělání zaujímá Česká Republika lepší postavení 
ve světě, lidé žijí na lepší úrovni a do svého osobního života zahrnují více 
nadstandardních zájmů. 
 
Ø Technologické faktory 
 
Z technologického hlediska je pro záměr důležité, zda budou mít cíloví zákazníci 
možnost si nakoupit nabízenou elektronickou vstupenku. Výsledky Českého 
statistického úřadu jsou ovšem pozitivní. Každým rokem se zvyšuje počet občanů 
připojených k internetu a zlepšuje se také kvalita připojení. Z následujícího grafu č. 1, 
který ukazuje četnost druhů přípojek v českých domácnostech, je ihned patrné, že i zde 
se vývoj ubírá dobrým směrem. Zatímco nízkorychlostních přípojek v domácnostech 
ubývá, těch vysokorychlostních naopak rychleji přibývá a stávají se standardem českých 
domácností. 
 
Graf 1 Domácnosti s nízkorychlostním a vysokorychlostním připojením k internetu 
(% z celkového počtu domácností)6 
 
                                                          
6
 ČESKÝ STATISTICKÝ ÚŘAD, ČSÚ. Internet Cszo.cz [online]. [cit. 2014-01-31]. Dostupné z: 
http://www.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/internet_telekomunikacni_a_internetova_infrastruktura_a_a_k/$File
/2013_inet_rev2.pdf 
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Následující graf se zabývá vývojem počtu připojených jedinců starších 16 let. Z tohoto 
grafu je patrné, že v roce 2013 používalo internet 70,4 % jednotlivců ve věku 16+.  
V roce 2005 používali internet 3 lidé z 10, zatímco v roce 2013 ho již používalo 7 lidí 
z 10. 
 
Graf 2 Jednotlivci používající internet 
(% z celkového počtu jednotlivců ve věku 16+)7 
 
Z mezinárodního srovnání je patrné, že se Česká Republika řadí spíše k zemím 
s průměrným využíváním internetu (viz. graf č. 3). Internet využívají nejvíce lidé ze 
severoevropských zemí. Odůvodněním může být jak větší ekonomická rozvinutost 
těchto zemí, tak i klimatické podmínky, díky nimž tráví obyvatelé těchto zemí více času 
uvnitř budov.  Dalším faktorem, který může přispívat k vyššímu využívání internetu 
v severní Evropě, je nižší hustota obyvatelstva, kterému internet pomáhá snáze 
překonávat větší vzdálenosti a usnadňovat tak komunikaci. 
                                                          
7
 ČESKÝ STATISTICKÝ ÚŘAD, ČSÚ. Internet Cszo.cz [online]. [cit. 2014-01-31]. Dostupné z: 
http://www.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/internet_telekomunikacni_a_internetova_infrastruktura_a_a_k/$File
/2013_inet_rev2.pdf 
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Graf 3 Uživatelé internetu v zemích EU 
(% z celkového počtu jednotlivců 16+)8 
  
                                                          
8
 ČESKÝ STATISTICKÝ ÚŘAD, ČSÚ. Internet Cszo.cz [online]. [cit. 2014-01-31]. Dostupné z: 
http://www.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/internet_telekomunikacni_a_internetova_infrastruktura_a_a_k/$File
/2013_inet_rev2.pdf 
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2.5. SWOT analýza 
 
Jak již bylo zmíněno v teoretické části, SWOT  analýza je jedním z nejčastějších 
analytických nástrojů. Pomůže totiž odhalit silné a slabé stránky podniku, a proto bude 
uplatněna i u tohoto podnikatelského záměru. 
 
Silné stránky Slabé stránky 
 
o nejlevnější služby na trhu 
o rychlý nákupní proces 
o jednoduché vytvoření akce 
o pořadatelé si mohou sami 
spravovat akci 
 
 
o nabízíme pouze jednorázovou 
kontrolu vstupenky 
o horší design a struktura webu 
o rychlost stránek 
Příležitosti Hrozby 
 
o rozšíření i na slovenský trh 
o technologický rozvoj 
o zacílení na mobilní aplikace 
o oslovení širšího spektra pořadatelů 
 
 
o rostoucí konkurence 
o napodobování nápadu 
Tabulka 4 SWOT analýza (vlastní zpracování) 
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3. NÁVRH NA ŘEŠENÍ 
 
Obsahem této kapitoly je sestavení návrhu na finální řešení podnikatelského záměru. Při 
sestavování návrhu jsou využity poznatky z teoretické a analytické části. Mezi hlavní 
cíle této části bude spadat založení podniku, sestavení finančního plánu a zhodnocení 
případných rizik. 
 
3.1. Stručné shrnutí podnikatelského plánu 
 
Tento podnikatelský plán představuje podrobný postup při založení internetového 
portálu na prodej vstupenek. Cílem je vytvořit plně funkční, výdělečný, 
konkurenceschopný podnik. 
 
3.2. Založení podniku 
 
Na začátku tohoto podnikatelského záměru je nutné určit právní formu podniku. Díky 
poznatkům z teoretické části bude vhodné soustředit se na OSVČ a společnost 
s ručením omezeným. Podnikání jako osoba samostatně výdělečně činná nese výhodu 
při zdanění příjmů, nicméně u této varianty podnikatel ručí celým svým majetkem, což 
při předpokládaném obratu stojí za zváženou. Naopak společnost s ručením omezeným 
ručí pouze vkladem svých společníků. I přesto, že u společností s ručením omezeným 
založených od roku 2014 je zvýšená odpovědnost jednatele, v případě tohoto 
podnikatelského záměru bude zřejmě tato varianta rozumnějším řešením. Výsledný 
verdikt tedy představuje přechod na společnost s ručením omezeným. 
 
3.2.1. Představení společnosti 
 
Název společnosti: Vstupenka.net s.r.o. 
Sídlo společnosti: Rovná 1, 733 33, Vstupenkov 
Datum zápisu: 1. ledna 2016, IČ: 12345678 
Právní forma podnikání: společnost s ručením omezeným 
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Předmět podnikání:  
Ø výroba, obchod a služby neuvedené v přílohách 1 až 3 živnostenského zákona.  
 
Předmět činnosti:  
Ø zprostředkování obchodu a služeb,  
Ø pronájem a půjčování věci movitých, 
Ø reklamní činnost, marketing, mediální zastoupení 
Ø provozování kulturních, kulturně - vzdělávacích a zábavních zařízení, pořádání 
kulturních produkcí, zábav, výstav, veletrhů, přehlídek, prodejních a obdobných 
akcí. 
 
Základní kapitál: 250 000 Kč  
Webové stránky: www.vstupenka.net  
Kontaktní telefon: +420 777 111 222 
 
Následující tabulka č. 4 zahrnuje přibližné výdaje na založení společnosti. 
Úkon Cena 
Sepsání zakladatelské listiny u notáře min. 3 200 Kč 
Ověřování podpisů a listin, další stejnopisy zakl. Listiny 500 - 2 000 Kč 
Výpis z rejstříku trestů a z katastru nemovitostí 150 - 250 Kč 
Ohlášení živnosti 1 000 Kč 
Bankovní poplatky za účet pro složení základního kapitálu 0 - 1 500 Kč 
Návrh na prvozápis do obchodního rejstříku 5 000 Kč 
Výpis z obchodního rejstříku 70 - 140 Kč 
Výpis z živnostenského rejstříku 100 - 200 Kč 
Tabulka 5 Výdaje na založení s.r.o.9 
                                                          
9
 AUTOR NEZNÁMÝ. Náklady na založení společnosti. E-sro.cz [online]. [cit. 2014-01-31]. Dostupné 
z: http://www.e-sro.cz/naklady-zalozeni-spolecnosti.htm 
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3.3. Založení portálu, výběr softwaru a zhotovitele 
 
Prvním krokem při založení portálu je výběr vhodné domény. Ideální doména by měla 
obsahovat nejčastěji vyhledávané slovo v odvětví, kterým se bude podnikatel zabývat.  
V tomto případě se jedná o slova, jako například: vstupenky, lístky, tickets, předprodej 
apod., nicméně v dnešní době není kvůli velkému zájmu reálné pořídit si tyto domény 
s koncovkou .cz, a proto je dobré zkusit obsazenost těchto slov i s koncovkou .com, 
.net, .eu. Jelikož jsou domény i s těmito koncovkami z velké části obsazené, zbývá 
z těchto možností zřejmě jen jediná vhodná varianta – www.vstupenka.net. 
 
Dalším úkolem je výběr vhodného softwaru a zhotovitele. Na českém trhu působí vícero 
firem, které se tvorbou takových webů zabývají. Na výběr jsou různé velké společnosti, 
které tyto portály vyrábí na míru, i malé firmy, které pouze vyvíjejí komponenty pro 
systémy, spravující obsahy webových stránek, jako je například Joomla či Wordpress. 
Výhodou je, že na konci každé stránky našich konkurenčních webů je uveden jejich 
zhotovitel, takže stačí pouze kontaktovat tyto společnosti a jednotlivé kalkulace na 
tvorbu podobného webu budou na světě. 
Po kontaktování tvůrců konkurenčních webů je získán přehled o cenách služeb 
vybraných firem s kladnými referencemi. V následující tabulce č. 5 jsou porovnány 
firmy Etnetera a.s. (tvůrce www.Ticketpro.cz), DEFINITY systems s.r.o. (tvůrce 
www.ticketart.cz), oXy Online s.r.o. (tvůrce vstupenkového systému pro Masarykův 
okruh v Brně) a nakonec Artio s.r.o. (tvůrce menších českých vstupenkových webů  
a větších zahraničních portálů jako např.: www.himosareena.fi). 
 
Firma Klady a zápory zhotovitele 
Kalkulace 
projektu 
Etnetera a.s. 
+ výborné reference 
+ tvorba webu i vstupenkového softwaru   
   na míru 
- firma odmítá menší projekty a soustředí  
  se především na vývoj robustních webů  
2-5 mil. Kč 
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- vysoká cena 
DEFINITY 
systems s.r.o. 
+ dobré reference 
+ vývoj podporujících aplikací 
+ možnost non stop technické podpory  
   pro zákazníky 
- vysoká cena 
1,5-2 mil. Kč 
oXy Online s.r.o. 
+ vyvinutý software je používán na  
   nejnavštěvovanější akci v ČR (přes  
   200 000 návštěvníků každý rok) 
+ firma zároveň disponuje nabídkou  
   online čteček spolupracujících se  
   softwarem 
+ tvorba webu i softwaru na míru 
- systém spolupracuje pouze  
   s nabízenými čtečkami 
- velmi drahé čtečky čárových kódů 
250 000 Kč + 
50 000 Kč/ čtečka 
Artio s.r.o. 
+ nejlevnější software 
+ software je kompatibilní s libovolnými  
   čtečkami čárových kódů 
+ jednoduchá administrace přes systém  
   Joomla 
- nejedná se o web na míru, ale pouze  
  o software 
27 000 Kč 
Tabulka 6 Porovnání zhotovitelů webu (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
V tabulce jde vidět, že jsou mezi jednotlivými variantami poměrně velké rozdíly jak 
v cenách, tak v nabízených službách. První tři firmy se specializují na vytvoření 
hotového webu na míru, kdežto firma Artio s.r.o. se zabývá vývojem komponenty pro 
správcovský systém Joomla. Proto je zde takový cenový skok. K poslední nabízené 
variantě je ovšem nutno přičíst náklady na vytvoření grafického zpracování a vzhledu 
stránek. Navíc se zde musí zohlednit i práce spojená s instalací Joomly, dané 
vstupenkové komponenty a pluginu pro online platby. Tuto práci je ovšem schopno 
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vykonat nespočet českých firem. Většinou si tuto činnost hodnotí české firmy na 
přibližně 20 - 40 tisíc korun.  
 
Z finančního hlediska je tedy poslední varianta rozhodně nejvýhodnější. Navíc je nutno 
podotknout výhodu jednoduché administrace díky systému Joomla a kompatibilitu 
s libovolnými čtečkami čárových kódů. Komponenta E-tickets od firmy Artio s.r.o. 
může tedy plně konkurovat ostatním nabízeným softwarům na trhu. Pro tento 
podnikatelský záměr tedy navrhuji vybrat zřejmě nejvýhodnější variantu č. 4 od firmy 
Artio s.r.o. 
 
3.4. Výběr platebního zprostředkovatele 
 
V současné době působní na českém trhu 3 dominantní společnosti, které nabízejí 
zprostředkování online plateb. Rozdíly mezi těmito společnostmi jsou především 
v nabízených platebních metodách a bankách, u kterých platbu zprostředkovávají. Další 
rozdíly lze shledat v rychlosti jednotlivých transakcí a při porovnání provizí za nabízené 
služby. U všech těchto společností rozhoduje o výši provize celkový obrat. Výhodnější 
jsou v tomto směru společnosti PaySec a GoPay, nicméně v nabídce platebních metod a 
v rychlosti platební transakce jednoznačně vítězí společnost PayU. Navíc, co se recenzí 
týče, tak se platební zprostředkovatel PayU může pochlubit klienty jako například: 
Aukro.cz, Ticketon.cz či Mall.cz. 
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   Obrázek 3 Platební metody Paysec10                                  Obrázek 4 Platební metody GoPay11 
 
 
Obrázek 5 Platební metody PayU
12
 
 
Po zhodnocení nabídek těchto společností tedy bude vhodné zvolit společnost PayU, 
která pro tento projekt zpracovala nabídku, kde se provize za platbu pohybují od 2,5% 
do 3,5% + 2 Kč za každou transakci. Nicméně jak již bylo zmíněno, provize se snižuje, 
či zvyšuje dle měsíčního obratu, viz tabulka č. 6. 
                                                          
10
 PAYSEC. Základní informace pro obchodníky. Paysec.cz [online]. [cit. 2014-02-10]. Dostupné z: 
https://www.paysec.cz/CmsPage.aspx?Id=merchant 
11
 GOPAY. Gopay.cz [online]. [cit. 2014-02-10]. Dostupné z: https://www.gopay.com/cs 
12
 PAYU. Platební metody pro e-shopy. Payu.cz [online]. [cit. 2014-02-10]. Dostupné z: 
http://www.payu.cz/platebni-metody-pro-e-shopy 
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Tabulka 7 Obchodní nabídka PayU 
 
3.5. Logistika projektu 
 
Jelikož je úmyslem projektu konkurovat největším českým zprostředkovatelům prodeje 
vstupenek, musí být tento záměr dobře zpracován i z hlediska logistiky. Cílem je 
zapůsobit jak na koncové zákazníky rychlým a přehledným procesem nákupu, tak také 
na pořadatele rychlým a jednoduchým vytvářením nových akcí na našich stránkách. 
 
Při vytváření struktury webu je důležitou součástí přehledné menu rozčleněné na  
2 základní kategorie: „Pro zákazníky“ a „Pro pořadatele“. Jelikož se jedná o relativně 
novou službu na internetu, tak se nesmí zapomenout sepsat veškeré důležité informace o 
průběhu nakupování a ostatních výhodách našich stránek pro obě tyto kategorie. 
  
3.5.1.  Vytváření akcí 
 
Jak již bylo řečeno v předchozích odstavcích, tak je důležité lpět na informovanost, 
jednoduchost a rychlost. V položce menu – „Pro pořadatele“ se promotéři akcí dovědí 
vše o provizích za zprostředkování prodeje, o obchodních podmínkách a také zde budou 
mít možnost vytvořit v několika krocích stránku svoji akce. Její vytvoření ovšem 
nebude ihned na stránkách, jelikož není vhodné zákazníkům vystavit na stránky cokoliv, 
co by mohlo poškodit jméno našeho podniku, a navíc také někteří pořadatelé budou 
chtít určitě občas vytvořit stránku na míru s určitými výjimkami (např.: sestavení 
zasedacího uspořádání pro rezervaci místenek), proto se budou jednotlivé akce 
schvalovat a vytvářet samostatně. Po vytvoření akce se zašlou každému pořadateli 
přihlašovací údaje, potřebné ke správě a úpravám informací na stránce jejich akce. 
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3.5.2.  Průběh nákupu a kontroly vstupenek 
 
I z pohledu koncového zákazníka je důležitá jednoduchost a rychlost. Díky okamžitým 
platbám od PayU zákazník zvládne nákup vstupenek do 2 minut. Zákazník má při 
nákupu vstupenek na výběr elektronickou vstupenku ve formátu pdf, kterou předloží u 
vstupu na akci buď ve vytištěné podobě nebo třeba ve svém smartphonu.  
 
Obrázek 6 Průběh platby u systému PayU13 
 
Druhou variantou je, že si může nechat zakoupenou vstupenku poslat vytištěnou 
s dalšími ochrannými prvky na svou adresu. Tato služba ovšem bude řádně zpoplatněna. 
 
Co se kontroly týče, tak pořadatelům bude stačit mít v místě akce počítač s připojením 
k internetu a jakoukoliv čtečku EAN kódů. Na vytvořených stránkách pořadatelé 
s pomocí čtečky zkontrolují veškeré vstupenky. Budou mít přehled, která vstupenka již 
byla ve vnitř areálu akce a která ne. 
 
 
 
 
 
 
                                                          
13 PAYU. Jak fungují online platby u PayU. Payu.cz [online]. [cit. 2014-02-10]. Dostupné z: 
http://www.payu.cz/jak-funguji-line-platby 
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3.6. Organizační plán 
 
Jelikož budou stránky většinu práce vykonávat samy, k její obsluze nebude zapotřebí 
příliš mnoho pracovní síly. K chodu podniku bude zapotřebí zajistit pracovní síly pro 
následující činnosti: 
Ø Obchodní činnost – tato činnost představuje především získávání zakázek, 
zajišťování dlouhodobých klientů, zpracování individuálních nabídek, marketing 
apod. 
Ø Administrativní činnost – schvalování a vytváření nových akcí, vytváření 
zasedacích pořádků u akcí s rezervací místenek, tisk a zasílání neelektronických 
vstupenek, správa stránek na facebooku a twitteru, jednodušší IT úkony 
Ø IT činnost – složitější úkony, jako například úprava webové struktury či 
vzhledu, správa reklam apod. 
 
Z počátku, kdy bude na stránkách do dvaceti akcí měsíčně, lze předpokládat, že každou 
činnost bude zvládat jedna osoba. Obchodní činnost by mohl obstarávat samotný 
podnikatel, nicméně na tu administrativní už bude nutný nejspíš další zaměstnanec na 
částečný nebo plný úvazek. Co se týče IT činnosti, tak tu by bylo vhodné svěřit 
externímu pracovníkovi. Nejlepším řešením bude firma, která se bude starat o tvorbu 
vzhledu, grafiky a uspořádání už při vytváření tohoto portálu. 
 
3.7. Finanční plán 
 
V této části práce se detailně zpracuje zakladatelský rozpočet, kalkulace příjmů  
a výdajů, sestaví se odhad pesimistického, optimistického a reálného plánu. Dle 
následujících kalkulací poté bude možné odhadnout životaschopnost projektu a zvážit 
veškerá rizika. 
 
3.7.1.  Zakladatelský rozpočet 
 
Tato kapitola se zaměřuje na veškeré náklady, potřebné k založení podniku. Jelikož se 
jedná pouze o podnikatelský záměr, tak jsou jednotlivé cifry u všech položek 
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zaokrouhleny „nahoru“, aby byla v případě realizace u projektu rezerva. Následující 
seznam nákladů je rozdělen do 3 kategorií – založení podniku, založení portálu a ostatní 
náklady. 
 
Ø Založení podniku – zde představují náklady zejména poplatky při zřizování 
společnosti s ručením omezeným. 
Ø Založení portálu – do této kategorie je zahrnut nákup softwaru, tvorba stránek a 
zároveň také náklady spojené s počáteční propagací stránek na internetu. 
Ø Ostatní náklady – v této kategorii lze najít především nákup potřebného 
vybavení k vykonávání činnosti (telefon, počítač, tiskárna, kancelářský nábytek 
a ostatní drobné potřeby), dále také vstupenkové archy s bezpečnostními prvky 
nebo čtečky čárových kódů, které budou půjčovány pořadatelům. 
 
Celkový seznam nákladů s přibližnými finančními náklady zobrazuje následující 
tabulka č. 7. 
 
Založení podniku 15 000 Kč 
Vstupenkový software 27 000 Kč 
Tvorba stránek 40 000 Kč 
Počáteční internetová reklamní kampaň 20 000 Kč 
Telefon – 2ks 10 000 Kč 
Notebook – 2ks 30 000 Kč 
Tiskárna 5 000 Kč 
Kancelářský nábytek 20 000 Kč 
Ostatní drobné potřeby 5 000 Kč 
Vstupenkové archy na 5000 vstupenek 3 000 Kč 
Čtečky čárových kódů – 15 ks 10 000 Kč 
Počáteční reklamní kampaň v rádiu a tisku 30 000 Kč 
Celkové vstupní náklady 180 000 Kč 
Tabulka 8 Vstupní náklady (Zdroj: vlastní zpracování) 
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I přesto, že se celkové vstupní náklady předpokládají 180 000 Kč, z důvodu fixních 
nákladů bude vhodné zajistit základní kapitál ve výši alespoň 250 000 Kč pro případ, že 
by podnik v počátcích nebyl schopen pokrýt všechny své fixní náklady. 
 
3.7.2. Financování projektu 
 
V předchozí kapitole bylo zjištěno, že k realizaci tohoto projektu bude zapotřebí kapitál 
ve výši 250 000 Kč. Volné finanční prostředky podnikatele pro investici činí 150 000 
Kč, což znamená, že je nutné zajistit zbývající část ve výši 100 000 Kč. Jelikož není 
jisté, zda by se našel investor, který by se rád podílel na podniku, vybírám z variant 
zmíněných v teoretické části bankovní úvěr pro začínající podnikatele. Úvěr je 
zpracován dle standardních nabídek tuzemských finančních institucí. Níže máme 
uvedeny základní údaje o úvěru a splátkový kalendář. 
Výše úvěru 100 000 Kč 
Úroková sazba 11 % p. a., 2,75 % p. q. 
Frekvence splácení 4x ročně 
Doba trvání úvěru 4 roky 
Počet splátek 16 
Tabulka 9 Základní údaje o úvěru (vlastní zpracování) 
 
Období Anuita Úrok Úmor Zůstatek dluhu 
0 
   
100 000,00 
1 7 900,00 2 750,00 5 150,00 94 850,00 
2 7 900,00 2 608,38 5 291,63 89 558,38 
3 7 900,00 2 462,86 5 437,14 84 121,23 
4 7 900,00 2 313,33 5 586,67 78 534,56 
5 7 900,00 2 159,70 5 740,30 72 794,26 
6 7 900,00 2 001,84 5 898,16 66 896,11 
7 7 900,00 1 839,64 6 060,36 60 835,75 
8 7 900,00 1 672,98 6 227,02 54 608,73 
9 7 900,00 1 501,74 6 398,26 48 210,47 
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10 7 900,00 1 325,79 6 574,21 41 636,26 
11 7 900,00 1 145,00 6 755,00 34 881,26 
12 7 900,00 959,23 6 940,77 27 940,49 
13 7 900,00 768,36 7 131,64 20 808,86 
14 7 900,00 572,24 7 327,76 13 481,10 
15 7 900,00 370,73 7 529,27 5 951,83 
16 6 115,51 163,68 5 951,83 0,00 
Suma 124 615,51 24 615,51 100 000,00 
 Tabulka 10 Splátkový kalendář úvěru (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
3.7.3. Zahajovací rozvaha 
 
Zahajovací rozvaha je sestavena k datu zápisu do obchodního rejstříku. Působí v ní 
prozatím pouze dvě položky – vložený kapitál 150 000 Kč a úvěr 100 000 Kč. 
 
Zahajovací rozvaha společnosti Vstupenka.net s.r.o. ke dni 1. 1. 2016 
Aktiva Kč Pasiva Kč 
Aktiva celkem 250 000 Pasiva celkem 250 000 
Stálá aktiva 0 Vlastní kapitál 150 000 
Oběžná aktiva 250 000 Základní kapitál 150 000 
Krátkodobý finanční majetek 250 000 Cizí kapitál 100 000 
Bankovní účty 250 000 Bankovní úvěry a výpomoci 100 000 
  Bankovní úvěry dlouhodobé 100 000 
Tabulka 11 Zahajovací rozvaha (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
3.7.4. Kalkulace nákladů 
 
Zde jsou zpracovány fixní a variabilní náklady, které budou zrealizovaný projekt 
provázet v průběhu podnikání. Předpokládané položky odpovídají měsíčním nákladům 
při běžném provozu. 
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Fixní náklady 
Mzdové náklady (jednatel a asistent) 50 000 Kč 
Nájem kancelářských prostor 5 000 Kč 
Internet a telefon 2 000 Kč 
Doprava 3 000 Kč 
Bankovní poplatky, doména, webhosting a ostatní drobné poplatky 1 000 Kč 
Platby vyhledávačům za umístění na prvních příčkách při vyhledávání 4 000 Kč 
Splátka úvěru 2 650 Kč 
Tabulka 12 Fixní náklady (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Variabilní náklady 
Poplatky za platební transakce (průměrné při obratu 500 000/měs.) 1,8% + 2 Kč 
Poštovné za odeslání neelektronické vstupenky 34 Kč 
Tabulka 13 Variabilní náklady (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
3.7.5.  Výnosy 
 
Výnosy podniku poputují z více druhů služeb, nicméně naprosto dominantní část bude 
tvořit provize z prodaných vstupenek a manipulační poplatek hrazený zákazníky. Další 
zisk bude ukryt v zasílání vstupenek poštou a také v půjčovném za čtečky čárových 
kódů. Do budoucna se počítá i s poplatkem za umístění události na úvodní straně, za 
tvorbu místenkového plánu na míru, nebo třeba i za vytvoření a správu událostí na 
sociálních sítích, což bude znamenat pro podnik další výnos. 
 
Nabízené služby 
Provize za každou prodanou vstupenku 4% (minimálně však 15 Kč) 
Zapůjčení čtečky čárových kódů 100 Kč + poštovné 
Ostatní poplatky spojené s nákupem 
Manipulační poplatek hrazený zákazníkem 15 Kč/ vstupenka 
Poštovné za zaslání vstupenek jako cenné psaní 60 Kč 
Tabulka 14 Ceník nabízených služeb (Zdroj: vlastní zpracování) 
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Jelikož ovšem přes účet na PayU poputují veškeré tržby ze vstupenek, musí se 
klasifikovat jako výnosy celé tyto tržby a náklady budou představovat celkové tržby 
bez našich poplatků a provizí. Při sestavování bodu zvratu je vybrána očekávaná 
průměrná cena vstupenek 330 Kč. Osa Y představuje sumu peněz a osa X počet 
prodaných vstupenek. Dle výpočtu nastává bod zvratu při 3 900 prodaných vstupenkách 
v hodnotě 330 Kč měsíčně. 
 
 
Graf 4 Bod zvratu (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Počet prodaných vstupenek při dosažení bodu zvratu může odpovídat jedné větší, ale 
také pěti menším akcím, což nemusí být ze začátku pro jednu osobu jednoduché takový 
počet akcí každý měsíc obstarat. A proto by bylo vhodné obsadit v podniku  
i post, který by dopomáhal navázat spolupráci s co největším počtem pořadatelů 
kulturních akcí. Jelikož v počátcích podnikání většinou není moc velká jistota 
pravidelných zisků, doporučuji místo přijetí dalšího zaměstnance využít novou externí 
posilu, která by byla vyplácena provizně. Vzhledem k tomu, že konkurence obstarává 
předprodej na tisíce kulturních akcí měsíčně, je dost možné, že těchto externích 
obchodních zástupců bude zapotřebí více, a proto by bylo vhodné se zamyslet nad 
případným kariérním růstem s rostoucím provizním ohodnocením pro vyšší motivaci. 
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Úroveň Kumulace prodaných vstupenek Provize ze zisku 
1. 0-10 000 30% 
2. 10 000 - 50 000 40% 
3. 50 000 50% 
4. 200 000 + min. 6000/měs. 65% 
Tabulka 15 Návrh kariérního růstu obchodních zástupců (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
3.8. Odhad prvních čtyř let podnikání 
 
Pro odhad životaschopnosti projektu jsou v následujících pasážích sestaveny tři verze 
očekávaného průběhu podnikání – optimistický, pesimistický a reálný plán. Při 
výpočtech budou použity náklady a výnosy z tabulek v předchozích kapitolách. Do 
plánů budou také zapojeni i externí obchodní zástupci, kteří podniku pomůžou se 
zvýšením obratu. Oba plány jsou sestaveny na 4 roky. 
 
3.8.1.  Optimistický plán 
 
V optimistickém plánu se pomocí očekávaných nákladů a výnosů zjistí potencionální 
zisk či ztráta. Pečlivě budou zanalyzovány veškeré položky, které tento plán ovlivní a 
poté se zpracují do přehledných tabulek. Pro výpočet se bude předpokládat vlastní 
produkce 36 000 prodaných vstupenek ročně a k tomu 48 000 a 24 000 prodaných 
vstupenek na akce sjednané našimi obchodními zástupci. 
 
Ø Náklady 
Při sestavení optimistického plánu se předpokládají fixní náklady dle tabulky č. 12. 
V součtu tyto náklady představují hodnotu 67 650 Kč (811 800 Kč / rok). K fixním 
nákladům se připočtou variabilní náklady, představující vyplacené tržby ze vstupného 
po odečtení naší provize. Další část variabilních nákladů tvoří provize platebního 
zprostředkovatele – PayU. Tato provize obsahuje manipulační poplatek 2 Kč za 
transakci a procentní sazbu dle tabulky č. 6 v závislosti na našem obratu. Ve výpočtu se 
počítá s tím, že budou nabízené platby platebními kartami a rychlým bankovním 
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převodem využívány rovným dílem a zároveň také, že budou vstupenky kupovány po 
jedné, což znamená, že se bude transakční poplatek platit u každé vstupenky. 
 
Jelikož bude podnik kvůli plánovaným vysokým obratům plátcem DPH, musí se ve 
výpočtech zohlednit i DPH sazba 21%, která se bude přičítat k 5% provizi  
a zároveň bude také zahrnuta v manipulačním poplatku. Poslední variabilní náklady 
představují provize vyplacené obchodním zástupcům, kteří se připojí k podniku ve 2. a 
3. roce provozu podniku. Jejich výdělek v podniku bude stoupat dle tabulky kariérního 
růstu (tabulka č. 15).  
 
Náklady 
Rok Prodané 
vstupenky 
Fixní 
náklady 
Tržby 
vyplacené 
pořadatelům 
Provize 
PayU 
Provize - 
obchodní 
zástupce 
č.1 
Provize -
obchodní 
zástupce 
č.2 
DPH 
1. 36 000 ks 811 800 11 161 260 336 600 0 0 275 940 
2. 84 000 ks 811 800 26 042 940 697 200 378 000 0 643 860 
3 108 000 ks 811 800 33 483 780 896 400 637 200 206 400 827 820 
4. 108 000 ks 811 800 33 483 780 896 400 648 000 230 400 827 820 
Tabulka 16 Náklady optimistického plánu (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Ø Výnosy 
Do výnosů jsou začleněny tržby jak z vlastních sjednaných akcí, tak tržby z kontraktů 
sjednaných externími obchodními zástupci. Ve vypracovaných třech tabulkách (č. 16, 
17 a 18) jsou zpracovány veškeré potřebné hodnoty, které naznačí, jak by vypadala 
ziskovost podniku při prodeji vstupenek v průměrné hodnotě 330 Kč se sjednanou 
provizí 5% (bez DPH) z každé prodané vstupenky a dvacetikorunovým manipulačním 
poplatkem. 
 
Výnosy 
Rok Prodané vstupenky Výnosy 
z prodaných 
vstupenek 
Výnosy 
z manipulačních 
poplatků 
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1. 36 000 ks 11 880 000 720 000 
2. 84 000 ks 27 720 000 1 680 000 
3. 108 000 ks 35 640 000 2 160 000 
4. 108 000 ks 35 640 000 2 160 000 
Tabulka 17 Výnosy optimistického plánu (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Ø Výsledek hospodaření 
V optimistickém plánu se většinou očekává lehce nadměrná produkce, v našem případě 
se ovšem počítá ve čtvrtém roce podnikání s celkem pouhými 108 000 prodanými 
vstupenkami, což přestavuje 4% ročního prodeje u společnosti Ticketpro a.s. Nicméně 
vzhledem k nízkým nákladovým položkám by byl i tento výsledek velice pozitivní a je 
možné pomýšlet nad hezkým ziskem. Co se nadhodnocených položek týče, tak dle 
mého názoru konkurence zareaguje snížením svých provizí a manipulačních poplatků. 
Tato situace bude zpracována v pesimistickém plánu. V následující tabulce se 
porovnávají celkové výnosy a náklady a je zde zjištěna úspěšnost projektu v úvodních 
čtyřech letech. 
 
Výsledek hospodaření 
Rok Prodané 
vstupenky 
Celkové 
náklady 
Celkové 
výnosy 
Zisk 
1. 36 000 ks 12 585 600 12 600 000 14 400 
2. 84 000 ks 28 627 800 29 400 000 772 200 
3. 108 000 ks 36 792 600 37 800 000 1 007 400 
4. 108 000 ks 36 826 200 37 800 000 973 800 
Tabulka 18 Výsledek hospodaření optimistického plánu (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Z tabulek lze vyčíst, že optimistický plán již v druhém roce vykázal zisk v hodnotě 
téměř trojnásobku počátečního kapitálu. I přesto, že se zdají být tato čísla nepřiměřeně 
vysoká, stále se počítá se standardními sazbami, které nabízí konkurence.  V následující 
kapitole ovšem bude vytvořena situace, reagující na nepříznivé podmínky na trhu 
způsobené konkurenčním bojem. Zde se prověří, jak bude podnik schopen provozovat 
svou činnost při ne zrovna ideálních podmínkách.  
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3.8.2.  Pesimistický plán 
 
Cílem pesimistického plánu je připravit podnik na méně úspěšné období podnikání. 
Může se jednat o situaci, která nastane při nepříznivých podmínkách na trhu 
způsobených konkurenčním bojem nebo v počátcích při získávání prvních kontraktů. 
Málo který pořadatel si totiž vybere web bez referencí, když za stejnou provizi může 
vstupenky prodávat na webu s bohatší minulostí. Tato situace se projeví na nabízené 
provizi, která bude muset kvůli získání zakázky poklesnout. Nepříznivé podmínky se 
v simulované pesimistické variantě projeví u sazeb za nabízené služby.  
 
Ø Náklady 
Kromě fixních nákladů se v pesimistickém plánu kompletně všechny náklady pozmění. 
Rozdíl nastává ve snížení provize na 4% + desetikorunový manipulační poplatek. Počet 
obchodníků i počet prodaných vstupenek zůstává nezměněn. Pokles provizní sazby 
ovlivní tržby vyplacené pořadatelům, provize u PayU, vyplacené provize obchodním 
zástupcům a také DPH. 
 
Náklady 
Rok Prodané 
vstupenky 
Fixní 
náklady 
Tržby 
vyplacené 
pořadatelům 
Provize 
PayU 
Provize - 
obchodní 
zástupce 
č.1 
Provize -
obchodní 
zástupce 
č.2 
DPH 
1. 36 000 ks 811 800 11 305 008 329 040 0 0 162 271 
2. 84 000 ks 811 800 26 378 352 682 080 233 640 0 378 633 
3 108 000 ks 811 800 33 915 024 876 960 306 328 111 628 486 814 
4. 108 000 ks 811 800 33 915 024 876 960 311 520 124 608 486 814 
Tabulka 19 Náklady pesimistického plánu (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Ø Výnosy 
U výnosů nižší provizi podnik velice pocítí. V prvním roce budou výnosy tak malé, že 
nebude schopen pokrýt náklady. Vzhledem k tomu, že se počítá s prodejem pouhých 
3 000 vstupenek měsíčně, řešila by se pravděpodobně tato situace snížením fixních 
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nákladů. Nicméně v průběhu dalších let výnosy díky přínosu obchodních zástupců 
stoupnou a podnik je opět schopen prosperovat. 
 
Výnosy 
Rok Prodané vstupenky Výnosy 
z prodaných 
vstupenek 
Výnosy 
z manipulačních 
poplatků 
1. 36 000 ks 11 880 000 360 000 
2. 84 000 ks 27 720 000 840 000 
3. 108 000 ks 35 640 000 1 080 000 
4. 108 000 ks 35 640 000 1 080 000 
Tabulka 20 Výnosy pesimistického plánu (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Ø Výsledek hospodaření 
V pesimistické variantě je vytvořena v současné chvíli bezkonkurenční nabídka pro 
všechny organizátory akcí. Provize z jedné vstupenky v hodnotě 330 korun nyní činí 
přibližně 25 Kč, kdežto například u společnosti Ticketpro a.s. by provize za tutéž 
elektronickou vstupenku tvořila necelých 80 Kč. Dle tabulky č. 21 je ovšem podnik 
schopný při standardním objemu prodaných vstupenek vydělávat. V úvodním roce by 
ovšem nejspíš bylo nutné propustit nebo ideálně nenabírat pracovní sílu na pozici 
asistenta. Dle mého názoru by to byl možná nadbytečný komfort mít ze začátku při tak 
malém prodeji vstupenek pracovníka na administrativní činnost. 
 
Výsledek hospodaření 
Rok Prodané 
vstupenky 
Celkové 
náklady 
Celkové 
výnosy 
Zisk 
1. 36 000 ks 12 608 119 12 240 000 -368 119 
2. 84 000 ks 28 484 505 28 560 000 75 494 
3. 108 000 ks 36 508 554 36 720 000 211 445 
4. 108 000 ks 36 526 726 36 720 000 193 273 
Tabulka 21 Výsledek hospodaření pesimistického plánu (Zdroj: vlastní zpracování) 
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3.8.3. Reálný plán 
 
V reálném plánu se hodnoty budou co nejvíce podobat skutečnosti. Jelikož přímá 
konkurence Ticketon.cz, která provozuje totožnou činnost, jako máme v plánu u tohoto 
podnikatelského záměru, nabízí provizi 5% + 20 Kč za vstupenku, bude nutné 
v konkurenčním souboji nabídnout něco více, aby si podnik vybudoval reference a 
nemusel v budoucnu nabízet cenu pod standardními tržními hodnotami. Proto bude 
v tomto plánu zpracována situace s provizní nabídkou 4% z každé prodané vstupenky a 
patnáctikorunovým manipulačním poplatkem. Tímto krokem podnik zaujme řadu 
pořadatelů a v momentě kdy bude mít dobré reference, může sazby navýšit. 
 
Ø Náklady 
U nákladů lze opět očekávat, že budou v prvním roce převyšovat výnosy. Nicméně zde 
nastává možnost vytvoření situace, která byla zmíněna u pesimistického plánu. 
Tentokrát se tedy sníží fixní náklady tím, že bude pracovník na administrativní činnost 
příjat až v druhém roce podnikání. Tento úkon sníží fixní náklady o 18 000 měsíčně, 
které by jinak putovaly do mzdových nákladů zaměstnance. V prvním roce bude v 
součtu ušetřeno na fixních nákladech 216 000 Kč. Nicméně v dalších třech letech se 
fixní náklady v minulých variantách nemění, což dle mého názoru není až tak 
pravděpodobné, jelikož s rozrůstající se klientelou a pracovním kolektivem, lze 
očekávat, že se zvýší náklady na zázemí podniku, za dopravu, za služby apod. Proto se 
speciálně v této kalkulaci pokusíme přiblížit praxi a navýšíme tak každým rokem fixní 
náklady o 100 000 Kč. 
 
Náklady 
Rok Prodané 
vstupenky 
Fixní 
náklady 
Tržby 
vyplacené 
pořadatelům 
Provize 
PayU 
Provize - 
obchodní 
zástupce 
č.1 
Provize -
obchodní 
zástupce 
č.2 
DPH 
1. 36 000 ks 595 800  11 305 008 332 820 0 0 213 192 
2. 84 000 ks 911 800 26 378 352 689 640 303 120 0 497 448 
3 108 000 ks 1 011 800 33 915 024 886 680 397 424 144 824 639 576 
4. 108 000 ks 1 111 800 33 915 024 886 680 404 160 161 664 639 576 
Tabulka 22 Náklady reálného plánu (Zdroj: vlastní zpracování) 
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Ø Výnosy 
V následující tabulce jsou shrnuty výnosy reálného plánu dle sazebníku, který byl 
stanoven na začátku této varianty. 
 
Výnosy 
Rok Prodané vstupenky Výnosy 
z prodaných 
vstupenek 
Výnosy 
z manipulačních 
poplatků 
1. 36 000 ks 11 880 000 540 000 
2. 84 000 ks 27 720 000 1 260 000 
3. 108 000 ks 35 640 000 1 620 000 
4. 108 000 ks 35 640 000 1 620 000 
Tabulka 23 Výnosy reálného plánu (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Ø Výsledek hospodaření 
Ve výsledku hospodaření reálného plánu se krásně promítne dobrý taktický úkon, když 
podnik příjme pomocnou pracovní sílu na administrativní činnost až od druhého roku 
podnikání. Až v momentě, kdy se prodává 84 000 vstupenek ročně, bude tento 
pracovník opravdu důležitý. Zapojí se do činnosti podniku a stále zůstane dostatek 
finančních prostředků na veškeré mzdové náklady. I přesto, že model vykazuje první 
rok ztrátu, není zapotřebí mít obavy z případného neúspěchu při shánění obchodních 
zástupců. V druhém roce by byly díky proviznímu posunu v systému PayU nižší 
variabilní náklady a tudíž by se generoval zisk i při prodaných 3 000 vstupenkách 
měsíčně. 
 
Výsledek hospodaření 
Rok Prodané 
vstupenky 
Celkové 
náklady 
Celkové 
výnosy 
Zisk 
1. 36 000 ks 12 446 820 12 420 000 -26 820 
2. 84 000 ks 28 780 360 28 980 000 199 640 
3. 108 000 ks 36 995 328 37 260 000 264 672 
4. 108 000 ks 37 118 904 37 260 000 141 096 
Tabulka 24 Výsledek hospodaření reálného plánu (Zdroj: vlastní zpracování) 
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3.9. Plánovaná rozvaha a výkaz zisku a ztrát 
 
Rozvaha s výkazem zisku a ztrát je každoroční záležitost všech podniků. U tohoto 
projektu tomu nebude jinak. Oba účetní výkony se vytvoří k poslednímu dni prvního 
kalendářního roku podnikání. Na rozdíl od zahajovací rozvahy nyní podnik disponuje 
dlouhodobým majetkem ve formě softwaru. Jeho hodnota nyní činí 67 000 z důvodu 
technického zhodnocení firmou, která jej zakomponovala do webu. Při sestavování 
těchto účetních výkazů se vychází z reálného plánu, který se nejlépe blíží skutečnosti. 
 
 
VÝKAZ ZISKŮ A ZTRÁT 2016 (v tis. Kč) 
Tržby za prodej zboží 12 420 
Náklady spojené s prodejem zboží 12 213 
Obchodní marže 207 
Výkony 0 
Výkonová spotřeba 0 
Přidaná hodnota 207 
Osobní náklady 0 
Daně a poplatky 213 
Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 11 
Tržby z prodeje dlouhodobého majetku a materiálu 0 
Zůstatková cena prodaného dlouhodobého majetku a materiálu 0 
Ostatní provozní výnosy 0 
Ostatní provozní náklady 113 
Provozní výsledek hospodaření -130 
Výnosy z dlouhodobého finančního majetku 0 
Náklady z finančního majetku 0 
Výnosy z přecenění cenných papírů a derivátů 0 
Náklady z přecenění cenných papírů a derivátů 0 
Změna stavu rezerv a opravných položek ve finanční oblasti 0 
Výnosové úroky 0 
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Nákladové úroky 10 
Finanční výsledek hospodaření 0 
Daň z příjmů za běžnou činnost 0 
Výsledek hospodaření za běžnou činnost -140 
Daň z příjmů z mimořádné činnosti 0 
Mimořádný výsledek hospodaření 0 
Výsledek hospodaření za účetní období -140 
Výsledek hospodaření před zdaněním -140 
Tabulka 25 Výkaz zisku a ztrát 2016 (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
I přesto, že v reálném plánu nebyla ztráta příliš vysoká, nelze si nevšimnout, že 
v úvodním roce nám v účetních výkazech vychází ztráta mnohem vyšší. Je to především 
způsobeno počátečními investicemi, které byly nutné k založení podniku a vybavení 
kanceláře. 
 
Rozvaha společnosti Vstupenka.net s.r.o. ke dni 31. 12. 2016 (v tis. Kč) 
Aktiva Kč Pasiva Kč 
Aktiva celkem 88 Pasiva celkem 88 
Stálá aktiva 56 Vlastní kapitál 10 
Dlouhodobý nehmotný maj. 67 Základní kapitál 150 
Oprávky 11 Výsledek hospodaření -140 
Oběžná aktiva 232 Cizí zdroje 278 
Krátkodobý finanční majetek 232 Krátkodobé závazky 200 
Bankovní účty 232 Závazky z obchodních vztahů 200 
  Bankovní úvěry a výpomoci 78 
  Bankovní úvěry dlouhodobé 78 
Tabulka 26 Konečná rozvaha (Zdroj: vlastní zpracování) 
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3.10. Ekonomické vyhodnocení 
Z ekonomického pohledu se zdá projekt v úvodních letech velmi výhodný, nicméně se 
pohybujeme na trhu, který se mění každým dnem. Vývoj webů na internetu  
a technologií s nimi spojenými za posledních deset let míří stále dopředu, tudíž 
nemůžeme analyzovat finanční vývoj podniku na mnoho let dopředu. V ekonomickém 
vyhodnocení bude nyní prokoumána výnosnost na čtyři roky pomocí metod, zmíněných 
v teoretické části práce a poté budou zhodnoceny rizika projektu. 
 
3.10.1. Hodnocení investice 
 
Každý investor si přeje co nejvíce zhodnotit svůj vložený kapitál za pokud možno co 
nejkratší dobu. V následujících odstavcích jsou čtenáři přiblíženy výsledky výpočtů 
s komentáři, které informují investora o budoucí hodnotě jeho případné investice. 
 
Ø Metoda výnosnosti investice 
Výnosnost investice je jeden ze základních ukazatelů úspěšnosti projektu. Sice 
nezahrnuje faktor času, ale i přesto rychle napoví, jak si podnik vede. Hodnoty použité 
ve výpočtu cash flow byly získány z reálného plánu, ke kterému se připočetly potřebné 
položky z účetních výkazů. Výsledek naznačuje, že čistý zisk projektu bude po čtyřech 
letech o dost větší než samotná investovaná částka, což je určitě potěšující zpráva. 
RI = 186,16% 
 
Ø Doba návratnosti investice 
U tohoto ukazatele zjistí investor dobu, za kterou se mu formou čistého peněžního toku 
navrátí investice. Doba se většinou nepočítá přesně na dny, ale pouze na kalendářní 
roky. Běžná doba návratnosti bývá kolem 6-10 let, nicméně v online byznysu bývá doba 
návratnosti i kratší. Tento názor podporují i naše výpočty. 
 
Doba návratnosti = 3 roky 
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Ø Čistá současná hodnota 
Čistá současná hodnota představuje nejčastěji využívanou metodu k hodnocení 
investice. Na rozdíl od kalkulace výnosnosti investice je zde zohledněn časový faktor. 
Hodnota budoucích příjmů, se kterou se u první zmíněné metody pracovalo, je nyní 
postupně diskontována tak aby se zohlednily budoucí náklady kapitálu.  
 
ČSH = 72 376,37 Kč 
 
I přesto, že čistá současná hodnota není zrovna vysoká, je zapotřebí zmínit, že se při 
výpočtech počítalo pouze ve čtyřletém horizontu, což nemusí představovat dobu 
životnosti projektu. Dle mého názoru by investovaný kapitál do podílu ve společnosti 
mohl po čtyřech letech mít mnohonásobně vyšší hodnotu. Zaběhnuté weby s podobným 
ročním obratem a vysokou návštěvností se většinou prodávají dokonce za milionové 
položky. Proto by se v tomto případě u ČSH nemusel investovaný kapitál vůbec 
odečítat.  
 
Ø Vnitřní výnosové procento 
Pomocí této metody se investor dozví, při jaké úrokové míře by se čistá současná 
hodnota rovnala nule. Vzhledem k tomu, že se u výpočtu ČSH počítalo se sazbou 11% 
p.a., což představuje náklad na celkový kapitál, lze zde očekávat, že sazba vnitřního 
výnosového procenta bude vyšší. Pro nalezení přesné sazby se bude opět pracovat se 
vzorcem pro výpočet ČSH. 
 
IRR = 19,11% 
 
3.10.2.  Hodnocení rizik projektu 
I v případě, že by podnikatelský záměr působil přesvědčivě a měl by nakročeno 
k úspěchu, stále může nastat situace, která může podnikatelské plány narušit. V této 
kapitole jsou zhodnocena veškerá rizika, která by mohla podnikání narušit. Zároveň zde 
pro prevenci budou stanoveny řešení jednotlivých situací. 
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Ø Technicko-technologická rizika 
Jedná se o pravděpodobně nejnebezpečnější riziko podnikatelského záměru. 
Technologické pokroky v informačních technologiích jsou v posledních letech velmi 
častým jevem. Především vývoj smartphonů bude pro web nejcitelnější hrozbou. Jelikož 
čím dál tím více lidí surfuje na internetu na svém mobilním telefonu, bylo by dobré 
zamyslet se již nyní nad vývojem aplikace pro zákazníky i pořadatele akcí. Do 
budoucna by také bylo vhodné sledovat mobilní trh a reagovat na jeho novinky. 
Například nedávno vyvinutá technologie NFC, sloužící jako čip, kterým se lze 
identifikovat u vstupu i odchodu z akce, má předpoklad poměrně razantně ovlivnit 
vstupenkový trh. Jelikož ovšem smartphony, které tuto funkci nabízejí, ještě nejsou tak 
rozšířené, nepředstavuje prozatím NFC příliš velkou hrozbu, nicméně v budoucnu bude 
pravděpodobně nutné vyřešit jak zakoupený software nové funkci přizpůsobit. 
 
Ø Ekonomická 
Ekonomická rizika zahrnují ohrožení ve formě navýšení nákladových položek. 
V případě tohoto podnikatelského záměru se může jednat o navýšení provize platebního 
zprostředkovatele nebo navýšení fixních nákladů jako například: nájemné, telefonní a 
internetové služby, doprava apod. Z tohoto důvodu jsou v kalkulaci v reálném plánu 
každý rok preventivně navýšeny fixní náklady o 100 000 Kč, aby poté růst nákladů 
podnik nezaskočil. Kromě variabilních a fixních nákladů je možné, že podnik překvapí 
náklady jednorázové, jako například úprava softwaru kvůli již zmíněným 
technologickým pokrokům. Pro tento příklad je vhodné disponovat případnou finanční 
rezervou. 
 
Ø Tržní 
Z hlediska tržních rizik podnik pravděpodobně nejvíce ohrožuje růst konkurence. 
Jelikož podnikatelů na internetu stále přibývá, lze očekávat, že online prodejců 
vstupenek v následujících letech bude mnohem více než nyní. V konkurenčním boji 
tedy bude nutné reagovat na nabídky ostatních podniků. Ideální prevencí proti 
neúspěchu v budoucím konkurenčním boji je získat co nejrozsáhlejší klientelu a 
budovat si co nejlepší reference. Jelikož bude mít podnik na starost veliké finanční 
obnosy pořadatelů akcí, budou je chtít mít v bezpečí u podniku s dobrými referencemi. 
70 
 
Ø Finanční 
Největší finanční riziko, které se podniku týká, souvisí se zdroji financování. V případě 
mimořádných nákladů může podnikatelský záměr ohrozit neúspěch při shánění 
finančních prostředků. Prevencí proti těmto případům je budování dobré bonity  
u věřitelů, například včasným splácením nebo vykazováním dobrých hospodářských 
výsledků. 
 
Ø Legislativní 
Legislativní riziko může představovat změny sazeb DPH. Jelikož bude podnikem 
putovat velké množství peněz k pořadatelům, bude podnik určitě časem plátcem daně 
z přidané hodnoty. V případě navýšení sazeb této daně by byl podnik ochuzen o část 
výdělku u manipulačního poplatku, který již zahrnuje DPH. Reagovat by se 
pravděpodobně muselo navýšením poplatku. 
 
Ø Politická 
Vzhledem k tomu, že je podnikatelský plán zaměřen na odvětví zábavy, při politických 
nepokojích v zemi, by došlo s velikou pravděpodobností k úbytku spousty zakázek. 
Preventivní krok proti těmto rizikům je diverzifikace podnikového působení. Bude 
vhodné působit v budoucnu kromě tuzemského trhu také v zahraničí, čímž se sníží 
politická rizika, pokud se nebude jednat o mezinárodní nepokoje, válku apod. 
 
Ø Riziko spojené s lidským činitelem 
Jelikož se v podniku bude pracovat s vysokými finančními obnosy, riziko lidského 
faktoru představuje především špatná manipulace s penězi. Může dojít k neúmyslné 
záměně čísel účtu při odesílání tržeb ze vstupného apod. Zde bude vhodné rozložit 
riziko tím, že se bude výtěžek ze vstupného posílat po malých částkách každý týden. 
V případě omylu tedy nebude po bance požadováno o navrácení vysoké částky, tudíž by 
mohl být tento proces méně rizikový a rychlejší. Druhou formu ochrany může 
představovat pojištění odpovědnosti zaměstnanců za škodu způsobenou zaměstnavateli.  
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Ø Informační 
Informační riziko spočívá v nedostatečné ochraně informačních systémů a dat. Na toto 
riziko bude kladen veliký důraz, jelikož by mohlo dojít k poškození jména podniku, 
spolehlivosti a záruky. Každý pořadatel chce mít svá data v bezpečí, tudíž je nutné za 
každou cenu ochránit veškeré údaje před zneužitím. Základním krokem, je dobrá IT 
ochrana a také spoleh na zaměstnance, kteří by v případě porušení těchto povinností 
byli sankčně potrestáni. 
 
Ø Zásahy vyšší moci 
Zásahy vyšší moci lze chápat jako útok, který by ohrozil podnik. Vzhledem k tomu že 
se podnik pohybuj v online byznysu, hrozbu představují především útoky hackerů. 
Z finančního hlediska jsou podnikové finance v bezpečí u platebního giganta PayU, ale 
stránky, na kterých zákazníci vstupenky kupují, by mohly být jednodušeji napadnutelné. 
Prevencí proti těmto útokům je pravidelné zálohování dat, aby nedošlo ke ztrátě 
důležitých údajů.  
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ZÁVĚR 
 
Cílem této práce bylo zpracovat podnikatelský záměr pro založení internetového portálu 
na online prodej vstupenek a zjistit, zda bude tento projekt výnosný. Práce reaguje na 
nedostatečné zastoupení online prodejců vstupenek v České Republice. 
 
V první kapitole práce byly prozkoumány teoretické poznatky k podnikání ve zvoleném 
oboru. V následující části bylo provedeno několik analýz, pomocí kterých byly zjištěny 
podmínky na tuzemském trhu, a záměr byl poté nasměrován tím správným směrem. Na 
konci práce byl do detailu prozkoumán postup při zakládání webu, včetně všech 
taktických úkonů společnosti. Pomocí odhadovaných hodnot se propočítala úspěšnost 
v počátcích podnikání a výsledky byly více než příznivé.   
 
Bylo zjištěno, že síla projektu je především v nápadu, a proto je nutné, aby byl podnik 
v úvodních letech velice aktivní v navazování spolupráce s co nejvíce pořadateli, dříve 
než zareaguje konkurence. S tímto webem by bylo, dle mého názoru, možné rozpoutat 
revoluci v předprodeji vstupenek. I s cenami nízko pod konkurenčními nabídkami je 
tento projekt schopný být velice výnosný. Vizi do budoucna vidím především 
v elektronickém pokroku doby, kdy bude mít každý svůj vlastní notebook, smartphone 
či tablet. Svět totiž spěje směrem k absolutnímu komfortu člověka, a proto si myslím, že 
nakupování vstupenek z pohodlí domova bude v budoucnu velice využívaná služba.  
 
V této bakalářské práci bylo objeveno velice lukrativní odvětví, jelikož se tento záměr, 
který by byl nabízen široké veřejnosti, ukázal jako velmi výnosný. Na základě výsledků 
dosažených v práci hodnotím záměr jako realizovatelný se skutečnou šancí na úspěch. 
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